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En la actualidad, las actividades profesionales y personales mantienen ocupadas a las 
personas durante todo el día, motivo por el cual, no les permite tener el tiempo suficiente 
para elaborar un almuerzo nutritivo. Este factor es común hoy en día y son miles las personas 
que dejan pasar un tema importante como la alimentación por la falta de tiempo. Por tal 
motivo, las empresas gastronómicas han ido empoderándose con los años en el mercado y 
buscan llegar a los consumidores a través de diversas opciones para mantener una 
alimentación saludable. Es así como nace la idea de crear un servicio de menú delivery 
saludable que facilite a estas personas el acceso a una alimentación balanceada y controlada. 
 
El presente proyecto se diferencia de la competencia por poner al mercado un servicio de 
venta delivery de menú saludable y personalizado, por medio de la creación de un aplicativo 
– APP, que permitirá tener un acceso rápido y práctico al solicitar su pedido. 
 
El presente proyecto está compuesto por 5 capítulos. 
 
El Capítulo I trata del Análisis de mercado; en donde damos una descripción de la idea del 
negocio, la importancia del estudio mercado y sus objetivos, la identificación del mercado 
meta, las técnicas e instrumentos de recolección de datos y los resultados del estudio de 
mercado como tal. 
 
El Capítulo II trata del plan de marketing a desarrollarse para implementar nuestra idea de 
negocio; las estrategias a usarse, las políticas de ventas, servicio y precios; así como las 
técnicas de publicidad y promoción. 
 
El Capítulo III trata del estudio sobre los costos que incurren para llevar a cabo el desarrollo 
del plan de negocio; esto implica análisis y estructura del capital social, asimismo los 
requerimientos del recurso humano, la proyección de los costos mensualmente y la política 
de precios en base a los costos analizados. 
 
El capítulo IV trata sobre el presupuesto, la inversión y financiamiento; el análisis de toda la 
inversión tangible e intangible a necesitarse, así como la evaluación de las fuentes de 
financiamiento. Se ejecuta la elaboración de los estados financieros proyectados en base a 
toda la información recabada. 
 
El capítulo V trata sobre la inversión financiera del proyecto y la evaluación de los ratios 







Actualmente, la tecnología se ha convertido en una herramienta importante para facilitar la 
vida del ser humano. La creación de un aplicativo – App que se ajuste perfectamente al cliente 
será muy útil y muchas veces indispensable para quien lo use. Las empresas peruanas hoy en 
día se sumergen en la era digital, es así, que implementar aplicativos novedosos y prácticos les 
beneficia grandemente a la empresa que dirigen. 
 
El rubro de la gastronomía es ampliamente competitivo, hoy en día el uso de la tecnología se 
ha convertido en un aliado necesario para vender y estar en contacto con los clientes, por 
ende, nuestra empresa enfocados en la Venta delivery de menú saludable mediante un App, 
nos dirigimos a brindar un servicio de calidad que a su vez facilite y valore el tiempo del cliente. 
 
La creación del aplicativo será la herramienta innovadora para estar a la altura de un mercado 
competitivo, por medio de esta herramienta, se brindará al cliente la facilidad para solicitar su 
pedido desde el lugar donde se encuentre. La ventaja de utilizar este App engloba la 
optimización del tiempo. 
 
El marketing digital en el Perú ha evolucionado progresivamente con los años. Nos situamos en una 
era donde la tecnología nos permite avanzar y captar nichos de mercados. Es así, que como país 
contamos con las condiciones que nos permiten ser parte del desarrollo de estrategias de 
marketing digital, que a su vez generen un impacto positivo en los consumidores. Por ende, es 
importante que las empresas tengan claro sus objetivos, sus acciones y que estas sean medibles. 
 
Por otro lado, como empresa nos enfocamos en mantener una línea de servicio de 
permanente calidad, siendo consecuentes con la visión de futuro que tenemos y mantenernos 
vigentes por medio del contenido de valor que queremos ofrecer al público objetivo. 
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1.1 Descripción de la idea del negocio 
 
En la actualidad observamos más personas ocupando un trabajo de oficina u otras 
actividades a fines que les demanda tiempo para realizar también sus actividades personales, 
por ende no les permite tener la disponibilidad suficiente para organizarse y preparar un 
almuerzo diario. Existen muchas opciones más de comida saludable pero poco aprovechadas 
por los consumidores. ¿Qué prefieren los consumidores al pedir comida saludable? El 32% de 
los pedidos es de ensaladas personalizadas, seguido por un 26% de jugos de frutas y un 11% 
de ensaladas de frutas. 
 
La idea del negocio es crear un servicio de venta de menús saludables para personas que 
laboren dentro del distrito de San Isidro, el cual nuestros clientes puedan solicitar mediante 
el uso de un APP y Web responsive, aplicación que le permitirá acceder de forma rápida y 
elegir el plato de su preferencia a cualquier hora del día. 
 
Nuestro principal compromiso es brindar calidad, variedad y puntualidad a nuestro público 
objetivo satisfaciendo así todos sus requerimientos. 
 
1.1.1 Equipo de trabajo  
 
1. Galarza Pedraza, Lindsay Evelyn 
 
Bachiller en Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. 
 
Experiencia en el Área de Créditos y cobranzas de la empresa 
Mathiesen Perú S.A.C. 
 
2. Hinostroza Vargas, Gisella Carolina 
 
Bachiller en Administración de Empresas de la Universidad Tecnológica 
del Perú. 
 
Experiencia en el área de Admisión en el Policlínico los 
Próceres De Surco – Es Salud. 
 
3. Prado Sandoval, Silvana Fiorella 
 
Bachiller en Administración de Empresas de la Universidad Tecnológica 
del Perú. 
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1.2 Objetivos del estudio de mercado 
 
1.2.1 Objetivos generales 
 
 Analizar el comportamiento de nuestro mercado objetivo.

 Evaluar el índice de demanda de servicios perteneciente al mismo rubro
 
1.2.2 Objetivos específicos 
 
 
• Identificar a nuestra competencia directa y analizar su esquema operativo 
periódicamente para anticiparnos a nuevas estrategias. 
 
• Incrementar nuestras ventas proyectadas en un promedio del 20% a partir del tercer año 
de funcionamiento. 
 
• Utilizar herramientas de investigación para medir el comportamiento de nuestro público 
para con nuestro servicio; nivel de satisfacción, sugerencias, observaciones, etc. 
 
• Medir mensualmente el impacto de nuestro aplicativo y publicidad virtual. 
 
1.3 Identificación de mercado objetivo 
 




 Mercado potencial: personas que laboran en la zona empresarial del distrito de San Isidro 
de un NSE A y B, entre las edades 20 a 55 años.


 Mercado disponible: trabajadores que compren diariamente su almuerzo, pertenecientes 
a un NSE A y B.


 Mercado efectivo: personas Que tengan una independencia económica que les permita 
solventar un menú diario.

 












 Sexo: Femenino – Masculino

 Edad: 20 – 55

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Ocasión de consumo o uso: 
 
 Personas que no disponen de tiempo suficiente para almorzar fuera de su centro de 
trabajo.

 Personas que requieren consumir una dieta especial.





Se definen a las personas que no disponen de tiempo suficiente para preparar un 
almuerzo saludable, generalmente sus actividades laborales y personales son 
demandantes. En consecuencia, optan por consumir almuerzos fuera de sus centros de 







1.3.2. Metodología para la segmentación del mercado 
 
La segmentación del mercado tiene como principal finalidad detectar aquellos nichos 
de mercado en donde podamos direccionar nuestro servicio, mediante esto 
podemos realizar una segmentación diferenciando las variables. 
 
En nuestro plan de negocios utilizaremos las variables: demográficas, conductuales y 
pictográficas. 
 
Asimismo la segmentación nos permitirá conocer las necesidades y requerimientos 
de nuestros clientes potenciales. Para determinar la ubicación se emplean los 
siguientes criterios: 
 
- Variable geográfica: personas que residen y trabajan en el centro empresarial del 
distrito de San Isidro. Esta zona está representada por diversas empresas financieras 
(aseguradoras y bancos), supermercados (Plaza Vea y Tottus), tiendas por 
departamentos (Ripley y Saga Falabella), diversas tiendas comerciales, oficinas, 
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- Variable demográfica: Hombres y mujeres desde 20 hasta los 55 años, que estén 
dispuestos a incluir en su dieta diaria almuerzos saludables. 
 






















Fuente: APEIM – Distribución de niveles por zona-Lima Metropolitana. 
 
Interpretación: observamos que los dos niveles más representativos son el nivel 
socioeconómico A con 34.0 y B con 44.9 respectivamente. 
 
- Variable psicográfica: Hombres y mujeres ubicados en la zona de San Isidro, con un 
estilo de vida saludable, modernista y proactivo, que requieren consumir almuerzos 
saludables, asimismo nos permite conocer sus hábitos alimenticios para ofrecer la 
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Fuente: APEIM – Ingresos y gastos según NSE, Lima - Metropolitana 2017. 
 
Interpretación: Observamos que los gastos que realizan las personas de los niveles 
socioeconómicos A y B a los cuales nos dirigimos, tienen un gasto promedio de S/. 1582 y 
S/. 1461 respectivamente. 
 
1.3.3. Tamaño de la muestra, encuesta piloto y general 
 
 Tamaño de la muestra:

Para realizar nuestro plan de negocios se utilizará para el estudio el muestreo 
probabilístico, ya que nos permitirá: 

- Que todos los miembros de nuestra población objetiva tengan la misma 
probabilidad de ser seleccionados, para ello se realizaran las encuestas. 
 
- Nos permitirá usar procedimientos matemáticos y estadísticos para el estudio de la 
muestra seleccionada. 
 
- Tener una muestra representativa de nuestra población objetiva de las personas 
que laboran en el distrito de San Isidro. 
 
- Al final de la investigación nos permitirá realizar una inferencia sobre la población en 
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Fuente: I.N.E.I. - Estimaciones y proyecciones de población. 2017 
 
Interpretación: Se observa en el presente cuadro que la población a la que nos vamos a 
dirigir por medio del plan de negocio será el distrito de San Isidro con un número de 56800 
habitantes. 
 
Para saber la cantidad del tamaño de la muestra a encuestar utilizaremos la fórmula para 




N=56800 personas que habitan en el distrito de San Isidro. 
 
Z: Nivel de confianza al 2.17 
 





N = Muestra  
Z = Nivel de confianza  
P = Probabilidad de éxito  
Q = Probabilidad de fracaso  















N = (2.17)2 x (56800) x (0.5) x (0.5) 
 (3%)2 x (56800-1) + (2.17)2 x (0.5) x (0.5) 






La encuesta que contiene 12 preguntas dirigidas a nuestro mercado potencial, el cual se 
obtuvo mediante la fórmula finita un total de 1279 personas a encuestar de ambos sexos 
entre 25 a 55 años de edad que trabajen o residan en el Distrito de San Isidro. 
 
Para la aplicación del número de nuestras encuestas usaremos la técnica LEY DE PARETO 







Nuestra encuesta nos ayudará a la recolección de una gran cantidad de datos específicos 











2. ¿Con que frecuencia almuerza fuera del trabajo? 
 
a) Una vez por semana 
 
b) Dos veces por semana 
 
c) Tres veces por semana 
 
d) Cuatro veces por semana 
 
e) Toda la semana 
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5. ¿Qué considera importante a la hora de consumir sus alimentos? 
 
a) El precio 
 
b) La calidad 
 
c) El sabor 
 
d) La cantidad 
 
e) La presentación 
 
f) Valor nutricional 
 
6. ¿Cuánto habitualmente paga por un servicio de menú? 
 
a) 10 a 15soles 
 
b) 16 a 20 soles 
 
c) 21 a 25 soles 
 
d) 26 a más 
 






8. ¿Qué tipo de dieta le interesaría consumir? 
 
a) Dieta para hipertenso 
 
b) Dieta para diabéticos 
 
c) Dieta light 
 
d) Dieta balanceada 
 











10. ¿Qué medio utilizaría para solicitar su pedido? 
 
a) Un app 
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d) E mail 
 
e) Central de pedidos 
 






12. ¿En qué horario preferiría usted que sea entregado su almuerzo? 
 
a) 12:00 pm a 1:00 pm 
 
b) 1:00 pm a 2:00 pm 
 







Nos brindara una información mucho más específica y directa de personas seleccionadas 
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1.3.4. Proceso estadístico de los resultados e interpretación 
 











Cantidad %  
a 65 25% 
b 101 39% 
c 90 35% 




























Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: Podemos identificar que de las 256 personas encuestadas, un 25% suele traer su 
almuerzo, contra un 39% que suelen comer en la calle o solicitar delivery. Podemos analizar que la 
mayoría de las personas encuestadas suelen consumir alimentos de diferentes tipos de 
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2. ¿Con que frecuencia almuerza fuera del trabajo? 
 
a. Una vez por semana 
 
b. Dos veces por semana 
 
c. Tres veces por semana 
 
d. Cuatro veces por semana 
 





Cantidad %  
a 52 20% 
b 43 17% 
c 67 26% 
d 44 17% 
e 50 20% 
TOTAL 256 100% 
 
 





















Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: De las 256 personas encuestadas obtenemos un 20% de personas que son las 
que suelen comer fuera toda la semana son el principal público que debemos captar ya que 










CAPITULO I – ANÁLISIS DE MERCADO  
 
 














Cantidad %  
a 142 55% 
b 23 9% 
c 29 11% 
d 40 16% 
e 22 9% 




























Fuente: Elaboración propia 
 
 
Interpretación: Un alto 55% de personas suele comer en un restaurant regular, lugar donde no 
ofrecen el tipo de comidas que nos enfocaremos a ofrecer; esto implica un gran reto ya que el 
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Cantidad %  
a 185 72% 
b 71 28% 































Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: De las 256 personas encuestadas nos encontramos que 72% de ellas si cuentan 
con un ambiente de comedor en sus centros de labores, esto es favorable para nosotros ya que 
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5. ¿Qué considera importante a la hora de consumir a alimentos? 
 
a. El precio 
 
b. La calidad 
 
c. El sabor 
 
d. La cantidad 
 
e. La presentación 
 









a 30  12% 
b 86  34% 
c 70  27% 
d 15  6% 
e 9  4% 
f 46  18% 
TOTAL 256  100%  
 
 























Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación: Un alto porcentaje de las personas encuestadas indican que lo más importante 
para ellos es la calidad de los alimentos, así como el sabor de la comida. Por tanto, son puntos 
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6. ¿Cuánto habitualmente paga por un servicio de menú (entrada, plato de fondo y bebida)? 
 
a. 10 a 15 soles 
 
b. 16 a 20 soles 
 
c. 21 a 25 soles 
 






Cantidad %  
a 137 54% 
b 80 31% 
c 35 14% 
d 4 2% 































Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación: Un alto número de las personas encuestadas no paga más de S/ 15 soles por 
un menú; esto quiere decir que es necesario manejar nuestra opción de menú económico 








CAPITULO I – ANÁLISIS DE MERCADO  
 
 










Cantidad %  
a 73 29% 
b 183 71% 





























Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación: Con el número de personas encuestadas podemos identificar que si viene 
existen muchos negocios que se dedican al servicio de menús, no hay ninguna empresa 
realmente posicionada en el tipo de servicio que nos queremos enfocar, eso es favorable ya 
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8. ¿Qué tipo de dieta le interesaría consumir? 
 
a. Dieta para hipertensos 
 
b. Dieta para diabéticos 
 
c. Dieta light 
 
d. Dieta balanceada 
 
e. Me es indiferente 
 




Cantidad %  
a 14 5% 
b 19 7% 
c 35 14% 
d 123 48% 
e 63 25% 
f 2 1% 
TOTAL 256 100% 
 
 




















Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: De las 256 personas encuestadas podemos determinar que la mayoría de 
personas optarían por una dieta balanceada; esto nos indica que nuestro tipo de servicio si 
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Cantidad %  
a 219 86% 
b 37 14% 




























Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación: Un alto porcentaje del 86% nos muestra que nuestro servicio si contaría con 
una aceptación dentro de nuestro mercado objetivo, lo cual nos brinda un panorama favorable 
para el lanzamiento de nuestro servicio en el mercado elegido; de igual manera 
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10. ¿Qué medio utilizaría para solicitar su pedido? 
 














Cantidad %  
a 104 41% 
b 27 11% 
c 99 39% 
d 2 1% 
e 24 9% 
TOTAL 256 100% 
 
 


















Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: De las 256 personas encuestadas podemos analizar que el medio de uso de 
una app para solicitar el servicio sería muy aceptado, lo cual nos brinda seguridad para el tipo 
de implementación que planteamos en nuestro proyecto; asimismo no podemos descuidar 
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Cantidad %  
a 188 73% 
b 68 27% 































Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación: Ya que con los resultados podemos identificar que el mayor número de 
personas utiliza dispositivos móviles con un sistema Android; nos enfocaremos a desarrollar el 
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12. ¿En qué horario preferiría usted que sea entregado su menú? 
 
a. 12:00 pm a 1:00 pm 
 
b. 1:00 pm a 2:00 pm 
 








Cantidad %  
a 128 50% 
b 116 45% 
c 12 5% 
TOTAL 256 100% 
 
 
























Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Interpretación: Con los resultados de la encuesta podemos identificar que nuestro horario con 
mayor demanda de repartición es entre las 12 pm y la 1 pm; por lo que deberemos prever el 
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La demanda a la cual nos estamos dirigiendo es a aquellas personas que laboran dentro del 
centro empresarial de San Isidro; que incluyen oficinas, bancos, tiendas, municipalidad, tiendas 
por departamento, módulos de venta, etc. Las cuales no tienen el tiempo suficiente dentro de su 
rutina diaria para preparase su almuerzo de una manera equilibrada y optan por consumir 
alimentos en la calle o pedir delivery a los centros de restauración aledaños a la zona. 

Consideramos dentro de nuestra demanda a aquellas personas deportistas, diabéticas, 





Nuestro mercado objetivo estará conformado por las personas pertenecientes al nivel 
socioeconómico A- y B. 
 








El Perú es sin duda un país privilegiado. Es considerado a nivel mundial uno de los 
mejores países con una variedad gastronómica que nos hace sentir orgullosos de las 
bondades que tenemos y de la riqueza de nuestra cultura, variedad geográfica y nuestra 
gastronomía en general. 

Consideramos, que es una ventaja que tenemos como país que nos permite dar uso de 
los insumos alimenticios que tenemos para poder ser una empresa que diversifica en su 















Actualmente, el mercado gastronómico ha diversificado en cuanto a opciones y 
variedades a ofrecer, calidad de servicio, su presentación y otras características que se 
suman y permite que el consumidor de hoy analice con cautela que opción va a elegir. 

La demanda de trabajadores ha incrementado en estos tiempos, las actividades del día a 
día genera una sobrecarga de trabajo y el tiempo se reduce para quienes permanecen 
ocupados en sus actividades cotidianas. En consecuencia, existe una gran demanda de 
personas que no disponen del tiempo suficiente para preparar diariamente una lonchera 
nutritiva, motivo por el cual se ven obligados a salir de sus centros de labores y almorzar 
en restaurantes permaneciendo en muchos casos en espera para disponer de una mesa 
que les permita almorzar tranquilamente. En otros casos, los almuerzos delivery son una 
buena opción para quienes prefieren permanecer en sus centros de labores y almorzar 
dentro del área del comedor con mayor comodidad. 

Nuestra empresa, a diferencia de otras, ofrece al consumidor una variedad de almuerzos 
saludables y nutritivos, asimismo ofrecemos llevar nuestro producto hasta donde el 
cliente lo solicite con el mejor servicio y calidad que nos identifica. Queremos ser la mejor 
opción para los consumidores, por lo que ofrecemos variedad que a la vez se ajusta a los 
requerimientos de cada consumidor, puntualidad en el servicio y calidad. 
 
1.4.2. Proyección de la demanda con información primaria 
 
Dentro del distrito de San Isidro existe una población de 56,800 personas (INEI), ya 
que nosotros nos dirigiremos tanto a las personas que laboran dentro del distrito 
como también a las que residen; nuestra población total son las 56,800 personas. 
 
1.4.2.1 Mercado Disponible: 
 
Para obtener nuestro mercado disponible utilizaremos los resultados obtenidos de 
nuestra pregunta filtro N° 1 ¿Usted acostumbra habitualmente a traer su almuerzo 











CAPITULO I – ANÁLISIS DE MERCADO  
 
 
Por tal nuestro mercado disponible vendría a ser: 56,800 x 39% = 22,152 
 
 
1.4.2.2 Mercado Efectivo: 
 
Los datos de nuestro mercado efectivo la obtenemos a través de los resultados de la 







Por tanto nuestro mercado efectivo viene a ser: 22,152 x 86% = 19,051 
 
El % aproximado al que pensamos llegar con nuestro producto: 70% 
 






Tabla N° 04: Proyección de la demanda 
 
  X Y   
 Año Periodo PBI en S/ millones XY X^2 
 2007 1 851 851 1 
 2008 2 942 1884 4 
 2009 3 907 2721 9 
 2010 4 1038 4152 16 
 2011 5 1139 5695 25 
 2012 6 1165 6990 36 
 2013 7 1119 7833 49 
 2014 8 1047 8376 64 
 2015 9 1057 9513 81 
 2016 10 1060 10600 100 
 2017 11 1105 12155 121 
 SUMA 66 11430 70770 506 
 PROMEDIO 6 1039 6434 46 
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b = 19.909  
  PBI % 4.20% 
a = 919.64  





 X Y PBI% 
Año Periodo PBI en S/ millones S/ millones 
2018 12 1159 1151 
2019 13 1178 1200 
2020 14 1198 1250 
2021 15 1218 1303 
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RESPUESTA Porcentaje % Total 
   
Una vez por semana 20% 52 
   
Dos veces por semana 17% 43 
   
Tres veces por semana 26% 67 
   
Cuatro veces por semana 17% 44 
   
Toda la semana 20% 50 
   
TOTAL 100% 256 
   
Fuente: Elaboración propia.  
 
 
1.4.3. Factores estacionales 
 
Por el tipo de negocio el cual nos enfocamos sabemos que existen diversos factores 




- La demanda de consumo, durante el año existirán periodos de mayor demanda como 
en las estaciones de primavera y verano que nos favorecerían. 
 
- Manejar cronogramas estacionales de los insumos necesarios para la producción. 
 
Factores No controlables: 
 
- Fenómenos climatológicos, que afecten el abastecimiento de insumos. 
 
- Conflictos sociales como las huelgas, paralizaciones de transporte, ocasionando 
obstrucción de las diversas vías. Asimismo los días feriados, donde dificulta el envío y 
abastecimiento de insumos. 
 
- Factores políticos y económicos; la inestabilidad e incertidumbre puede generar que 
disminuya la demanda de nuestro público efectivo. 
 
1.5 Estudio de la oferta, análisis cuantitativo y cualitativo 
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Para nuestro plan de negocio en relación a los menús saludables que ofreceremos 
incluiremos diversos tipos de dietas según los requerimientos que tenga cada cliente, así 
mismo bridaremos servicio delivery ofreciendo puntualidad y calidad en nuestros insumos 
para la elaboración de las dietas. Se trabajará con la asesoría de un profesional de nutrición 




Factores que afectan a la 
oferta: a. Precio 
 
La variación de los precios de las dietas que ofreceremos se ven afectados por factores 
como el costo de los insumos que va relacionado directamente a la producción. 
 
b. Costo de producción 
 
El beneficio que obtendremos se relaciona con los gastos totales y los ingresos que 
se obtienen. Quiere decir, para poder obtener beneficios mis costos totales deberían 
ser menores a los ingresos totales, en consecuencia, la oferta se incrementaría. De lo 
contrario si mis costos totales son mayores a mis ingresos se reduciría la oferta. 
 
c. Oferta de precio 
 
La variación de nuestros precios se ve relacionado en función al costo de los insumos 
ya que es un factor variable. Asimismo, se ve relacionado con los productos 





Factores que afectan a la oferta: 
 
 
d. El servicio 
 
Para el servicio de delivery ofreceremos puntualidad en la entrega de los pedidos 
Solicitados por los consumidores. La respuesta inmediata a la solicitud del cliente por 




Para la elaboración del producto (menús saludables) se van a utilizar insumos de 
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Para la elaboración de nuestro producto se propone implementar tecnología en 
relación a los equipos de cocina y complementos que faciliten la producción de los 
alimentos reduciendo el tiempo que tardaría elaborar cada menú. 
 
Por otro lado, invertir en la elaboración de la página web y el App, que permitirá 









Es un proceso continuo que mide los servicios y productos de las empresas líderes en la 
industria. A través de esta herramienta se recopila información de los principales 
competidores, los métodos que utilizan, las estrategias que emplean y estas a su vez nos sirve 
como modelo de mejora en función a la gestión de las actividades y procesos. 
 
Por medio del Benchmarking, como empresa nos enfocamos en: 
 
 Implementar ventajas competitivas.

 Analizar las mejores prácticas de los competidores dentro del rubro.





A.- Identificación de procesos críticos.  
 
 FORTALEZAS  DEBILIDADES  
    
 Creación de Aplicativo. 

 Ser nuevos en el rubro.  
Brindar información nutricional a los  Enfocarse en un solo distrito.  
 clientes de los almuerzos elaborados. Disponer de poca tecnología.  
 Atención personalizada.
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 OPORTUNIDADES AMENAZAS  
    
 

 Captar nuevos clientes 

 Diversidad de competidores.  
 

 Abarcar  nuevos  distritos  donde 

 Nuevos competidores.  
 ofrecer el servicio. 

 Malos hábitos alimenticios de las  
 

 Captar  un  nicho  de  mercado personas.  
 diferenciado (hipertensos, diabéticos,   
 etc.)   








Es una empresa con una participación importante en el mercado, con procesos innovadores 
y un servicio integral de calidad. Ofrece una amplia variedad de platos provenientes de la 
cocina peruana y de autor. Asimismo, brinda la opción de adicionar un complemento como 
galletas, postres, helados y otros a su pedido. Implementar el uso de la tecnología, les 




Empresa que ofrece comida saludable delivery. Su principal mercado es el distrito de San 
Isidro y Lince, sin embargo, también ofrece su servicio de entrega a otros distritos con un 
costo adicional por reparto. Con varios años en el mercado, Arbóreo tiene una gran 
aceptación debido a la variedad de sus ensaladas, Wraps, Saladbar y platos del día. 
 El Kiosko
 
Es una empresa dedicada a la elaboración y venta delivery de platos tradicionales peruanos, 
sin embargo, cabe resaltar que con el tiempo han diversificado, implementando otros tipos 
de platos para los gustos y preferencias de sus clientes, ofreciendo una variedad de jugos y 
frutas. Enfocados en la alimentación saludable, ofrecen una amplia variedad de ensaladas y 




Es una empresa nueva en el mercado encargada de la distribución de alimentos de diferentes 
negocios de comida a diversos puntos de Lima Metropolitana; cuenta con el respaldo de la 
empresa de taxis Uber, los cuales han buscado diversificar el servicio que ofrecen. Tienen 
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Es una empresa que se encarga de la distribución o entrega a domicilio de diferentes tipos de 
ítems, entre ellos incluyen comidas solicitadas de restaurantes. Tienen un sistema publicitario que 
impacta en el mercado lo que les permite captar más clientes para el uso de sus servicios. 
 
C.- Proceso de compartir información 
 
 La unión entre tecnología y gastronomía, sin duda, trae excelentes resultados. Un claro ejemplo 
es Bocadio. Con equipos de alta tecnología, facilitan el proceso de producción, siendo


este más rápido llegando a elaborar 750 platos por día. Asimismo, ofrecer un producto con 
los mejores ingredientes les permite obtener respuestas favorables de sus clientes y a su vez 
fidelizarlos mediante un servicio de calidad. 
 El éxito de una gestión eficiente, se debe también al gran equipo humano que labora desde muy 
temprano hasta finalizar su jornada laboral. La integración del capital humano y su misión


hacia un mismo objetivo se logra con la familiaridad de sus colaboradores, el respeto, la 
excelente comunicación y el trabajo en equipo. 
 Estandarización de todos los procesos productivos; desde la adquisición de los insumos, la 
elaboración de los alimentos hasta el empaquetado final para la entrega al cliente, lo cual logra


una entrega equitativa para cada uno de los clientes. 
 Gran capacidad de distribución, lo cual les permite abarcar una mayor proporción del mercado de 
Lima Metropolitana, cuentan con una flota de motos identificadas con la marca del servicio


lo cual les da una imagen favorable, siendo a su vez un nuevo medio publicitario en el mercado. 
 Desarrollan un plan publicitario fuerte dentro de los medios y redes sociales, lo cual les 
permite atraer cada vez más clientes en relación al uso de su servicio.

 
D.- Adaptar las mejores prácticas. 
 
 Se proyecta a futuro adquirir equipos de tecnología automatizada en la industria alimentaria, 
que contribuya a la optimización de nuestros procesos de producción, mejorando así los


tiempos de ejecución e incremento del número de producción. 
 Generar un ambiente laboral y organizacional satisfactorio para todos nuestros 
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 Crear un libro de recetas el cual contenga los ingredientes y procesos de elaboración de cada 
plato; para determinar cuánto cuesta elaborar cada uno en tiempo y dinero, asimismo evitar


que estos sean modificados. Se manejarán fichas técnicas de la elaboración de cada plato 
para el personal de cocina. 
 Crear una banner para nuestra movilidad de distribución, medio por el cual se nos identifique 




 Elaborar y difundir campañas publicitarias virtuales en los diferentes medios sociales, lo cual nos 
permita ir a la vanguardia del mercado y adquirir cada vez un mayor porcentaje de usuarios


de nuestro app, redes sociales y servicio. 
 













Para tener un mejor control sobre las actividades del marketing digital que desarrollaremos 
buscaremos medirlas y de esta manera mejorar nuestras estrategias que conllevan a una 
excelente gestión. 
 
Por tratarse de un servicio brindado mediante el uso del APP es necesario que midamos 
nuestros medios publicitarios digitales, el uso que le dan nuestros clientes, la reacción ante 
nuevas publicaciones o promociones, el incremento de seguidores que vayamos registrando y el 
incremento de ingresos relacionado a todo el plan de marketing digital. 
 
Con frecuencia y con el apoyo de nuestro community manager en base a los resultados 
obtenidos por las evaluaciones realizadas gestionaremos las nuevas acciones de marketing 
publicitario y de promoción a tomar, de esta manera le damos a nuestro negocio una evolución 
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Tabla N°05: Mercado competitivo 
 
 
COMPETENCIA   FORTALEZA    DEBILIDAD    
          
ARBOREO   Brinda una gran variedad  No muestra la 
    de menús y la elección de  información nutricional, 
    elegir tus mezclas.   ni ofrece una sugerencia 
         de balance alimenticio 
          
BOCADIO   Además de sus platos de  No cuenta con dietas 
    menú, ofrece la facilidad especializadas; no está 
    de agregar postres, enfocado  en un solo 
    galletas o panes.    tema en especifico  
         
EL KIOSKO   Gran variedad de  Los platos que ofrece no 
    alimentos; reconocida en  tienen información 
    el mercado por su sabor y  calórica o nutricional. 
    calidad.         
    Ofrece además jugos de      
    frutas.          
         
MENU OFFICE DELIVERY   Brinda la opción de menús  No muestra la 
    convencionales y menú  información nutricional 
     
    light en donde el cliente  de  sus  platos  y  sus 
    puede armas  su propia componentes calóricos. 
    ensalada  y      
    
acompañamiento. 
       
           
           
  Fuente: Elaboración propia       
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COMPETENCIA FORTALEZA DEBILIDAD   
      
      
PIZZA  HUT,  BEMBOS  Y  KFC  (Comidas Rapidez en la atención Todos sus platos son 
rápidas) de sus pedidos ya que altos en grasas, con 
 tienen una gran unidad pocas  alternativas 
 de motorizados. balanceadas  
      
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
1.5.2 Productos sustitutos y complementarios 
 
Se sabe que existen alternativas de productos sustitutos en relación a los menús saludables. 
 
A continuación, se muestra el siguiente ejemplo: 
 
Producto: Menús saludables 
 
Bienes sustitutos: Menú típico, ensaladas de verduras, ensaladas de frutas, comida rápida 
(fast food, pollo a la brasa, Nuggets, hamburguesas), sopas, empanadas, jugos de frutas. 
 
Bien complementario: Diversos tipos de entradas, panecillos, bebidas, postres. 
 
 
1.5.3 Análisis de los precios 
 
Fijación de precios está basada en el valor percibido por nuestros clientes que estén en 
función a sus necesidades, gustos, preferencias y expectativas; así mismo, al analizar los 
precios ofrecidos por nuestros competidores ya sean directos e indirectos. 
 
 
1.5.3.1 Factores que influencian en los precios del negocio 
 
El precio de nuestro producto está determinado de acuerdo al comportamiento de 
nuestro mercado y la demanda. Se evaluó la oferta de nuestra competencia en 
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Asimismo, de acuerdo al resultado del estudio del mercado podremos determinar el 





1.5.3.2 Fijación del precio mercado 
 
 
El precio de nuestros productos será de S/ 20.00 soles y ha sido determinado en 
función de la calidad de los insumos y la atención personalizada que brindaremos 
para que nuestros clientes potenciales puedan comparar nuestro servicio con el de 






1.5.4 Proyección de las ventas y participación de mercado 
 
 
Para determinar el nivel de proyección de ventas y participación en el mercado 
efectuamos la siguiente pregunta N° 7 ¿Conoce usted alguna empresa que ofrezca 










Cantidad %  
SI 73 29% 
NO 183 71% 
TOTAL 256 100% 
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 Tabla N° 06: Proyección de la oferta  
 X Y   
Año Periodo PBI en S/ millones XY X^2 
2007 1 851 851 1 
2008 2 942 1884 4 
2009 3 907 2721 9 
2010 4 1038 4152 16 
2011 5 1139 5695 25 
2012 6 1165 6990 36 
2013 7 1119 7833 49 
2014 8 1047 8376 64 
2015 9 1057 9513 81 
2016 10 1060 10600 100 
2017 11 1105 12155 121 
SUMA 66 11430 70770 506 
PROMEDIO 6 1039 6434 46   






   a = 919.64 
   b = 19.909 
PBI % 4.20%     
 X  Y PBI% 
Año Periodo PBI en S/ millones S/ millones 
2018 12 1159 1151 
2019 13 1178 1200 
2020 14 1198 1250 
2021 15 1218 1303 
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Gráfico N° 14: Proyección de la oferta  
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CAPITULO 2 - PLAN DE MARKETING 
 
 
2.2. Plan de marketing 
 
 
El rubro de la alimentación es un mercado bastante competitivo, es por tal motivo que 
necesitamos desarrollar un plan de marketing donde nos enfoquemos en afrontar los retos 
que se nos presenten en la etapa inicial de nuestra empresa en el mercado; de esta manera 
podremos anticiparnos y afrontar los cambios del entorno que se nos presenten en el curso 
de nuestro servicio. 
 
El plan de marketing tiene como propósito desarrollar estrategias y tácticas de ventas para 
captar y fidelizar a los clientes; mediante la explotación de la publicidad virtual por los 
distintos canales sociales y nuestro app, así también el uso de personajes conocidos o 
influencers los cuales contribuirán a la promoción de nuestro servicio y producto. Todo esto 
contribuirá a la gestión óptima y al logro de nuestros objetivos como empresa. 
 
2.2.1 Community manager 
 
Como parte de nuestra gestión de marketing estamos incluyendo la asesoría de un 
Community manager de manera semanal el cual nos ayudara con la gestión de la 
comunicación online y el marketing digital para así medir el cumplimiento de nuestros 
objetivos y establecer nuevos planes de acción de ser necesario. 
 
Dentro de las funciones a desarrollarse junto con la asesoría del community manager se 
incluye: 
 
- Comunicación con la comunidad, humanizando a la marca y crear valor. 
 
- Dirección en la creación y gestión de contenidos 
 
- Asesoría en la medición del impacto de la publicidad virtual y el crecimiento que 
aporta a la empresa. 
 










El servicio que ofreceremos va dirigido a las personas que laboran en el distrito de San Isidro, 
con un nivel socioeconómico A y B entre las edades de 20 a 55 años con un Ingreso promedio 
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de 1200 a más. Estas personas se caracterizan por no disponer de tiempo suficiente para 






El estilo de vida que mantiene el público objetivo, es un indicador que nos muestra lo 
importante que es su alimentación. La empresa, se enfoca en brindar menús saludables que a 
su vez sean balanceados. Nos diferenciamos de los competidores por darle un valor agregado 
donde indique el valor nutricional de cada plato preparado, donde sea equilibrado para 
diferentes tipos de clientes (diabéticos, hipertensos, deportista, etc.) según sea los 
requerimientos, asimismo nos involucramos en el cuidado de mantener la buena salud. 
 
Para esto tendremos una entrevista con una nutricionista la cual nos orientara sobre la 
importancia de mantener una dieta de acuerdo a las características de cada persona. (Anexo 
3) 
 
2.2.2.3. Características de los productos/servicios 
 
 
 Variedad de productos
 
El producto que ofreceremos será menús saludables y platos a la carta. 
 
a) Menú saludable 
 
El menú estará compuesto por: 
 Entrada




 Opcional: Fruta, cereal, yogurt, etc. (complemento)

b) Plato a la carta 
 
Se ofrecerá una variedad de platos a la carta según los requerimientos de los clientes 
que no deseen consumir menú. 
 Pescado al vapor
 Pollo a la plancha

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c) Valor agregado 
 
Brindaremos información especificando el valor nutricional de cada menú y plato a la 
carta 
 Valor nutritivo del menú y plato a la carta que se halla preparado.
 Valor calórico que contenga cada menú y plato a la carta.

 Recomendaciones para el cuidado de la salud.
 
 
 Atributos de los productos/ servicios

Las características de nuestros productos y servicios. 

a) Comidas saludables 
 
Los ingredientes que se utilizaran para la elaboración de los alimentos están 
orientados a ser parte de un plato nutritivo y a cuidar de la salud de los 
consumidores. Los ingredientes tendrán las siguientes características: 
 Vegetales variados (palta, tomate, espárragos, lechuga, espinaca, etc.).
 Diversos tipos de carnes blancas (pescado, pavo, pavita, pollo) y carnes rojas.

 Diferentes insumos como el aceite de oliva extra virgen.

 Cantidades controladas de sal y azúcar.
 
 
Respecto a la elaboración de cada comida se considera importante las buenas prácticas de 
higiene y salud. El personal que va a laborar, específicamente en la manipulación y 
preparación de los alimentos, tendrá que usar obligatoriamente implementos de protección 
como guantes, gorras, mandiles y mascarilla. 
 
Asimismo, se utilizarán para la preparación de los menús insumos de calidad, que sean 
frescos y del día. 
 
Por otro lado, se tendrá la asesoría de un profesional Nutricionista, que se encargará de dar 
las especificaciones de las dietas que se van a preparar diariamente. 
 
b) Calidad en el servicio 
 
 Puntualidad en la entrega. - Los productos (menú saludable y plato a la carta) serán 
entregados dentro del horario que solicita el cliente.


De 12:00 pm a 1:00 pm 
De 1:00 pm a 2:00 pm 
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 Atención personalizada. - Brindaremos la opción de preparar menús saludables bajo la 
asesoría de un especialista en Nutrición, asimismo, el cliente podrá solicitar su menú con


ciertas especificaciones debido a que muchos se cuidan en su alimentación por 
indicación médica y nosotros le daremos la mejor alternativa. 
 Atención eficiente. - El cliente es primero. La empresa se enfoca en brindar una atención 
eficiente en todo aspecto. Desde la recepción de los pedidos hasta la entrega del mismo.







2.2.3 Política de precios 
 
 
2.2.3.1 Estrategia de precios: 
 
 
Para establecer nuestros precios tendremos en consideración los siguientes aspectos del 
mercado como los precios actuales de la competencia, la percepción del cliente con 
referencia al precio-calidad, campañas promocionales de la competencia. 
 
Debido a que el servicio de menú delivery saludable y personalizado, tiene un perfil 
diferente del menú convencional, sabemos que nuestros clientes metas toman en cuenta 
el precio que un servicio así costaría, teniendo la seguridad que les brindaremos 
productos de calidad de acuerdo a lo ofrecido. 
 
Asimismo, se buscará cubrir todos los costos fijos y variables que tengamos asegurando 
obtener una rentabilidad adecuada para los accionistas. 
 




- Precios especiales: De introducción en donde podamos manejar paquetes de atención. 
Para aquellos clientes que soliciten sus pedidos semanalmente o mensual. 
 
 
- Precios de introducción: En todos nuestros tipos de menús, sin que afecten nuestros 
costos, pero de tal manera que llamen la atención de nuestro público potencial con el 
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2.2.3.2 Método de fijación de precios 
 
 
El método que utilizaremos para evaluar y determinar los precios de nuestros menús y 
platos a la carta estará sujeto al precio actual que manejen nuestros competidores o 
negocios del mismo rubro que se dirijan al mismo nivel socioeconómico. Por tal 
investigaremos los precios del mercado y definiremos en función a ellos mantenimiento 






Análisis de Indicadores macroeconómicos 
 
Comportamiento de las actividades en el sector restaurantes (servicios de comida y bebida) 
 
En febrero 2018, el sector restaurantes aumentó 2,67%. Este resultado se sustentó en la 
evolución favorable de restaurantes en 2,46%, otras actividades de servicio de comidas en 
3,84%, suministro de comidas por encargo en 38,51% y servicio de bebidas en 1,15%. El 
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Interpretación: Con Este grafico podemos determinan que el rubro de alimentación tiene una 
fluctuación constante y favorable; lo que permite la posibilidad de implementar nuevos negocios 





Índice de Precio al Consumo de Lima Metropolitana 
 





















Fuente: Instituto Nacional de Estadística e informática (INEI) – Índice de Precios al 





Interpretación: Podemos analizar la gran variación de precios con el paso del tiempo, es muy 
importante tomar en consideración las etapas del año en que se registra un mayor consumismo 
lo que va relacionado al promedio de precios registrados; esto nos ayuda a planificar en un 





2.2.4. Tácticas de venta 
 
Por el tipo de plan de negocio que estamos desarrollando para nosotros es muy importante 
mantener la calidad y promover la salud. A continuación, se muestran las diversas tácticas 
que tiene como objetivo optimizar e incrementar las ventas: 
 
- Promover y difundir el consumo de una dieta balanceada. Marcaremos la diferencia de 
nuestro servicio en comparación con la competencia existente mediante cada tipo de 
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menús que ofrezcamos y la personalización de los mismos en donde mostraremos el 
valor nutricional que compone cada menú; el cual será variable de manera semanal y 
con un mínimo de 3 opciones por tipo de dieta. 
 
- En la aplicación y pagina web mostraremos el valor calórico de cada una de las porciones 
incluidas en los menús y las opciones en las que puedan elegir y crear su propio menú. 
Se tendrá: 
 
Semanalmente se va a elaborar un boletín de sugerencias para los diferentes tipos de 
menús que preparemos y recomendaciones para mantener la buena salud. 
 
- Difusión de la marca a través de la repartición de volantes en diversas zonas estratégicas 
donde existe mayor afluencia de personas. 
 
- Promociones. Se realizarán por medio de la página web y redes sociales donde el cliente 
podrá visualizar las veces que desees. 
 
- Se ofrecerá al cliente la posibilidad de adicionar a su pedido diversos postres, bebidas y 
otros. 
 
- Convenios corporativos con diversas empresas sujeto a precios especiales. 
 
 
Modelo de APP para los usuarios. 
 
El aplicativo que se ha creado es práctico, interactivo y fácil de usar para nuestros clientes. 
 
Se define por las siguientes características: 
 
 Podrán visualizar diariamente el menú del día. La descripción del menú, entradas, platos 
de fondos y bebidas, platos a la carta y también podrán adicionar algún complemento 
(fruta, yogurt, gelatina etc.).








































































Nuestro APP estará compuesto por la descripción de nuestro producto, ofertas de día, 
sugerencia del chef entre otros contenidos; resaltados mediante el uso de imágenes reales 
de nuestros propios productos. 
 
Modelo de APP para el personal administrativo y logístico. 
 





• Con el registro de base de datos de los clientes: nombre, teléfono, dirección donde se 
llevar el pedido, referencia, registro de pedidos, horario de entrega, el pago del pedido, etc. 
 
• Podrá atender las diversas solicitudes, sugerencias y reclamos de los clientes. 
 
• Encargado de realizar los depósitos a diversas entidades (pagos de impuestos entre otros.) 
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• Pagos de sueldos y planilla respectiva del personal. 
 




• Contacto con los diversos proveedores. 
 
• Acceso al almacén donde se registrarán las entrada y salidas de los productos. 
 
• Solicitudes de pedidos. 
 
Modelo de APP para el personal encargado de la distribución del producto. 
 
El personal encargado de la distribución de los almuerzos, contará con un aplicativo donde 
podrán visualizar los pedidos. Tiene las siguientes características: 
 
• Visualizar los pedidos del día. 
 
• Identificación de los clientes. 
 
• Ubicación, indicando la dirección donde se debe entregar los pedidos. 
 
• Modalidad de cobranza (Visa - Efectivo). 
 
Esta sección de nuestra App vendría a desarrollarse más adelante, cuando tengamos mas 
personal de distribución a cargo. Nos permitirá tener un mejor control en cuanto a las rutas 
de reparto establecidas y los cronogramas a cumplirse. 
 
 
2.2.5. Política de servicios y garantía 
 
Nuestras políticas de servicio y garantía se manejarán de la siguiente manera: 
 
- Contaremos con un personal calificado y evaluado periódicamente, quienes se 
encargarán de la preparación de nuestros menús, todos contarán con su carne de 
sanidad y serán capacitados para la adecuada manipulación de los alimentos. 
 
- Tendremos la asesoría externa de un nutricionista y/o endocrinólogo el cual nos apoyara 
en la elaboración de nuevos menús de acuerdo a temporadas para ofrecer una amplia 
variedad de menús de acuerdo a cada tipo para nuestros clientes. 
 
- Se creará una base de datos de todos nuestros clientes, con sus datos y cuentas de redes 
sociales y mails para así poder enviarles información publicitaria y promocional; 
buscando de esta manera que la marca de nuestro servicio se grabe dentro de la 
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2.2.6. Publicidad y promoción 
 
2.2.6.1. Marketing Digital: 
 
 
En la actualidad una plataforma virtual es una tendencia que va cobrando fuerza. La actividad 
digital se considera una herramienta indispensable, que conecta a las personas desde 
cualquier parte y momento del día. Está comprobado que las empresas así lo prefieren pues 
están conectados con sus clientes de una manera más accesible y en muchos casos 
atendiéndoles a la brevedad posible. A través de este medio conocen las necesidades y 
requerimientos de su público. Cabe mencionar que estos canales deben ser eficientes, con 
una buena estrategia basada en el contenido. Gracias a la tecnología, hoy en día las personas 
pueden acceder fácilmente a las redes sociales, generando una conexión inmediata entre las 
empresas y sus clientes. Para el presente proyecto, se usarán las redes sociales (Facebook, 
Instagram, etc.), de esta manera el cliente podrá visualizar el banner e imagen de la empresa 
que ayudará a captar a nuevos clientes identificando sus necesidades con nuestro servicio y 
haciéndolos parte de su vida diaria. Al acceder a las redes sociales, serán direccionados a 
nuestra página web que tendrá la información sobre nuestro servicio, así como tips, 
recomendaciones y testimonios de personas que contribuyen de manera positiva al mejorar 
su estilo de vida de forma saludable. 
 
Modelo Publicitario Facebook 
 


















































Ten una vida saludable dentro y  






Fuente: Elaboración propia 
 
El sistema de publicidad mediante Facebook se mide en base al número de veces que una 
persona ingrese (de click) a tu display publicitario; es de esta forma que se determina el costo 




Modelo Publicitario Instagram 
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En donde se busca incluir un contenido de calidad y lograr transmitir un mensaje claro a 
nuestra audiencia. En ese sentido, se mostrarán nuestros productos en Instagram por medio 
de la elaboración de videos cortos siendo interactivos, diversas imágenes del menú saludable y 
de la producción del mismo, lo cual atraerá a más consumidores quienes conocerán y 
mostrarán interés sobre el servicio que ofrecemos. Por medio de esta herramienta publicitaria, 





Otras de nuestras estrategias publicitarias es trabajar con “Influencers”, denominados 
(personajes conocidos del medio social); considerados ser de gran aporte respecto al 
marketing digital por tener el potencial de incrementar las visitas a una red social específica. En 
tal sentido, serán quienes invaden las redes sociales generando un gran impacto, pues se 
convertirán en el prescriptor elegido de nuestro servicio. Serán quienes se dediquen 
básicamente a mostrar a sus seguidores nuestro producto detallando algunas de sus 
características y beneficios; promoviendo así nuestro APP y el consumo de nuestros productos. 
Con el trabajo de un influencer, se logrará un mayor posicionamiento de la marca, aumento de 
seguidores en las redes sociales, tráfico en la web e incremento de las ventas. 
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La determinación del influencer a contactar dependerá de su situación en el medio social; 
puesto que nosotros necesitamos que sean personajes que mantengan activos en el entorno 
y que tengan alcance masivo con las personas pertenecientes a nuestro nicho de mercado. 
Asimismo, es necesario considerar que el acuerdo que se establecerá con nuestros 
influencers será bajo el formato de canje; el cual consiste en la entrega de nuestros 




Nuestros empaques serán una manera de publicitar nuestra marca ya que les pondremos la 
identificación con un sticker adhesivo que contenga nuestro nombre, logo y numero de 
contacto. 
 
Para esto es necesario utilizar unos empaques adecuados que generen que nuestros clientes 
enfoquen parte de su atención en la presentación. 
 
 


















































3.1. Personería jurídica de la sociedad 
 
 
Para el presente plan de negocio la empresa está conformada por socios. En este caso será 
constituida por una Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.). Este tipo de persona jurídica puede 
ser creada por un reducido número de personas. 
 
Para constituir nuestra empresa el aporte será monetario denominado capital social el cual 
será dividido en acciones entre los 3 socios; quienes no responderán de un modo personal de 




 Es la alternativa ideal para empresas familiares, chica o mediana.

 El número de accionistas no puede ser menor de dos y como máximo tendrá 20 
accionistas.

 Se impone el derecho de adquisición preferente por los socios, salvo que el estatuto 
disponga lo contrario.

 El Capital Social está representado por acciones nominativas y se conforma con los 
aportes (en bienes y/o en efectivo) de los socios, quienes no responden 
personalmente por las deudas sociales

Para constituir nuestra empresa el aporte ser monetario denominado capital estará 
dividido en acciones de los socios, quienes no responderán de un modo personal de las 
deudas de la sociedad. La sociedad se constituirá mediante escritura pública, que deberá 




















Tabla N° 07 – Accionistas de la empresa  
 
Accionistas Participacion 
Galarza Pedraza, Lindsay 33.33% 
Prado Sandoval, Silvana 33.33% 
Hinostroza Vargas, Gisella 33.33% 
 100%  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Se indica a continuación los pasos y/o procedimientos que se deberán de realizar para la 
constitución de nuestra empresa. 
 
 Establecer contacto con el abogado
 
El abogado de la empresa será quien nos guiará y tramitará en esta primera etapa 
todo lo concerniente a la constitución de la sociedad. Se le hace de conocimiento el 
acuerdo de las partes para la creación de la Minuta y el nombre escogido para 
nuestra sociedad, así como el tipo de sociedad con la que se trabajara. 
 Búsqueda de nombre y reserva del mismo
 
Se tendrá que hacer la Búsqueda del Nombre que es totalmente gratuito. De forma 
referencial se puede verificar en la misma página de SUNARP. De no haber ningún 
inconveniente con el nombre, se procede con el pago por el concepto de Reserva de 
Nombre, el cual tiene una vigencia de 30 días para su inscripción. 
 Redacción de la minuta
 
Teniendo ya la reserva del nombre, el abogado procede con la redacción de la Minuta 
con las especificaciones dadas. Finalmente, los socios y el abogado firman el 
documento privado para que sea elevado después a Escritura Pública llevándolo a la 
Notaria. 
 Elevar la minuta a escritura pública
 
Una vez llevado el documento con el notario, este procede a su legalización 
agregándole una introducción y conclusiones al mismo. Para su aprobación y 
conformidad de las partes, el documento es firmado por el notario y los socios. Este 
documento es registrado y archivado en la notaria y son los partes notariales los que 
irán a los registros públicos para su inscripción. 
 
51 
CAPITULO III – COSTOS  
 
 
 Inscripción de la sociedad
 
Los partes notariales son las copias a la escritura pública que es inscrita en los 
Registros Públicos de Lima, una vez hecho esto, se le hace entrega a la notaria el 
nuevo documento público convertido en Testimonio (copia de la escritura pública 
con la inscripción registral 
 El testimonio y proceso de formalidades administrativas
 
Se hace entrega del Testimonio para poder ya empezar con sus actividades, pero 
antes se tiene que cumplir con las formalidades administrativas, tales como la 
solicitud de la Licencia Municipal de Funcionamiento y Administración Tributaria, 
SUNAT, para obtener su RUC y poder así iniciar sus operaciones. 
 
3.2. Análisis de la estructura del capital social 
 
 
Nuestro proyecto de negocio estará financiado en un 40% por una entidad bancaria y el 60% 
restante por aporte directo de cada socio; es así que nuestro capital social se conforma de la 
siguiente manera: 
 
Tabla N°08 – Análisis de la estructura del capital social.  
 
Capital Social Inversion % 
Galarza Pedraza, Lindsay 33.33% 
Prado Sandoval, Silvana 33.33% 
Hinostroza Vargas, Gisella 33.33% 
 100% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
3.3. Descripción y requerimiento de recursos humanos. 
 
 
Tabla N° 09: Descripción de cargos  
 
 
I. Identificación del cargo  
 
1.- Denominación del cargo: Administrador  
 
 









1. Objetivo  
 
Ejecución de labores de dirección general de la empresa. Planificación, ejecución, supervisión de la 
función administrativa y operativa. Evaluar y controlar las funciones en general en base a lo 
establecido por la organización. 
  





1. Dirigir a la organización en base a sus objetivos, misión y visión. 
 
2. Supervisar las funciones y responsabilidades del personal de trabajo. 
 
3. Promover el cumplimiento de los estándares de calidad y de los procedimientos 
establecidos. 
 
4. Planificar actividades diarias y de mejora continua. 
 
5. Realizar una gestión eficiente con el fin de lograr los objetivos de la empresa. 
 
6. Ejercer control sobre la unidad operativa y sus procesos. 
 
7. Velar por cuidado y uso eficiente de los recursos financieros y técnicos de la empresa. 
 
8. Velar por el cumplimiento de las normas y reglamentos de la empresa. 
 
9. Promover la integración del equipo de trabajo y mantener un excelente clima laboral. 
 
10. Designar responsable o encargado en caso lo requiera. 
 
11. Aplicar las sanciones disciplinarias respectivas en base al reglamento establecido. 
 
12. Recepcionar y brindar soluciones a los reclamos, quejas y sugerencias de los clientes. 
 
13. Realizar los trámites y documentación que se requiera de permisos, asuntos legales, 
pagos, facturas, depósitos, etc. 
 




















II. Descripción del cargo 
 
1. Objetivo  
 
Encargado de la administración y operatividad del almacén y el adecuado abastecimiento de la 
cadena de suministro, manteniendo una adecuada comunicación con el nivel gerencial. 
 
 
2. Funciones del cargo 
 
1. Recepcionar los requerimientos de insumos de las diversas áreas. 
 
2. Responsable de mantener el control de inventarios. 
 
3. Realizar el inventario semanal del almacén. 
 
4. Ejecuta el despacho de la mercadería a las diversas áreas. 
 
5. Recepción de los insumos y mercadería. 
 
6. Monitorear la adecuada rotación de la mercadería. 
 
7. Ingresar los requerimientos al sistema. 
 
8. Supervisar cuidadosamente los ingresos de mercadería. 
 
9. Responsable de generar reportes e informes referente a las necesidades de 
abastecimiento, remitiendo los pedidos correspondientes. 
 
10. Registrar en el sistema los ingresos y salidas de (ordenes de pedidos, facturas, boletas, 
guías, etc.) 
 
11. Responsable del área a cargo, de la higiene respectiva según los estándares de calidad. 
 
12. Atención y solución a los problemas particulares referentes al área. 
 
13. Generar propuestas de mejora que contribuyan a optimizar y mantener una gestión 














I. Identificación del cargo  
 






II. Descripción del cargo 
 
1. Objetivo  
 
Responsable del área de cocina y la elaboración de menús. Contribuye a la planificación de 
actividades, ejecución y supervisión de las mismas. Promover el buen uso de prácticas de 
salubridad y mantener los estándares de calidad. 
  
2. Funciones del cargo 
 
1. Responsable de elaborar los menús. 
 
2. Solicitar los insumos y materiales que se requiere para la elaboración de los menús. 
 
3. Inspeccionar cuidadosamente los insumos recibidos. 
 
4. Responsable de la organización de las diversas actividades diarias correspondientes al área. 
 
5. Asignar funciones complementarias y de apoyo a los miembros de su equipo de trabajo. 
 
6. Supervisar el uso adecuado de los implementos de protección como (mascarillas, gorros, 
guantes, etc.). 
 
7. Supervisa las actividades y/o funciones según los estándares de calidad. 
 
8. Responsable de planificar procesos de mejora que contribuya a una gestión óptima. 
 
9. Responsable de la utilería de la cocina. 
 
10. Reportar al administrador y responsable de Logística sobre los requerimientos en su área 























II. Descripción del cargo 
 
 
1. Objetivo  
 
 
Colabora en las actividades diarias de cocina según las indicaciones que recibe por parte del Chef.  
 
 
2. Funciones del cargo 
 
1. Asistir al Chef en la preparación de los menús. 
 
2. Recibir instrucciones del Chef sobre qué actividades realizar. 
 
3. Recepcionar, desempaquetar y guardar los insumos en su lugar respectivo 
(congeladora, estante, etc.) 
 
4. Manipular los alimentos bajo las medidas de protección, manteniendo las buenas 
prácticas y los estándares de calidad. 
 
5. Controla las existencias de insumos u otros elementos de cocina. 
 
6. Informar al Chef sobre los insumos existentes o faltantes. 
 
7. Empaquetar los pedidos de menús deliverys. 
 
8. Responsable de mantener el área de trabajo limpio y ordenado. 
 
9. Lavar, secar y guardar los utensilios de cocina en su respectivo lugar. 
 
























3.4. Planilla y estructura 
 



























Fuente: Elaboración propia 
 
Nuestra empresa estará incluida para los dos primeros años de operación en el régimen de Micro empresa; ya que nuestras ventas anuales no superan los 
S/ 592,500 (150 UIT) y contamos con no más de 10 colaboradores. Por tanto, al pertenecer a este régimen laboral Especial no incluimos dentro de los 
aportes hacia el trabajador el SCTR, derechos colectivos, participación de utilidades, CTS ni gratificaciones. 
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Retenciones a cargo del trabajador 
 





















Fuente: Elaboración propia 
 
Ya que nuestro personal estará registrado en planilla se ejecutará los descuentos 
correspondientes según la suscripción de pensiones que mantengan. 
 


























Fuente: Elaboración propia 
 
Asimismo, como empresa cubriremos los aportes de ley, lo cual modifica el costo de 









3.5. Plano de distribución del local 
 
 





ÁREA DE PRODUCCIÓN 









































3.6. Costos proyectados mensualmente                        
      Tabla N° 13: Flujo de caja mensual (año 1)           
                        
 INVERSIONES  Año 0 Mes 1  Mes 2  Mes 3  Mes 4  Mes 5  Mes 6  Mes 7  Mes 8  Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
 INGRESOS                          
 Número de Almuerzo a ofrecer por dia  120  120  120  120  120  120  120  120  120  120  120  120 
 
Precio de Venta 
(7) 
S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20   
 Dias por mes   20  20  20  20  20  20  20  20  20  20  20  20 
 Total Ingresos  S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 S/. 48,000 
 COSTOS OPERATIVOS                         
 Producción  S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 S/. 22,872 
 
Costo de menú (8) S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 9.53   
 Menus totales por mes  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400  2,400 
 Publicidad y marketing S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 S/. 2,840 
 




S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750 S/. 750   
 Asesoria Community Manager (16) S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 S/. 1,500 
 RRHH  S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 S/. 5,832 
 Administrador  S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 S/. 1,799 
 Responsable de Logistica S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 S/. 1,581 
 Cheff  S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 S/. 1,472 
 Ayudante de Cocina S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 S/. 981 












INVERSIONES  Año 0  Mes 1  Mes 2  Mes 3  Mes 4  Mes 5  Mes 6  Mes 7  Mes 8  Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Gastos Generales - Operaciones  S/. 8,618 S/. 8,618 S/. 8,743 S/. 8,618 S/. 8,618 S/. 8,743 S/. 8,618 S/. 8,618 S/. 8,743 S/. 8,618 S/. 8,618 S/. 8,743 
Hosting (12) 
   
S/. - S/. - S/. 125 S/. - S/. - S/. 125 S/. - S/. - S/. 125 S/. - S/. - S/. 125     
Seguridad digital (13) 
 
S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000   
Distribución (Alquiler de Minivan+Combustible) S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 S/. 3,000 
Alquiler de Local   S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 S/. 3,300 
Otros Gastos (14) 
  
S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833 S/. 833    
Equipamiento oficina(15)  S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150 
Depreciacion    S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 S/. 334 
Gastos Financieros  S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,837 S/. 3,808 
4% comisión visa  S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 
Financiamiento bancario  S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,517 S/. 3,488 
S/.    42,171                         
TOTAL COSTOS  S/. 43,998 S/. 43,998 S/. 44,123 S/. 43,998 S/. 43,998 S/. 44,123 S/. 43,998 S/. 43,998 S/.  44,123  S/.  43,998  S/.  43,998  S/.  44,094 
UTILIDAD OPERAIVA  S/. 4,002 S/. 4,002 S/. 3,877 S/. 4,002 S/. 4,002 S/. 3,877 S/. 4,002 S/. 4,002 S/. 3,877 S/. 4,002 S/. 4,002 S/. 3,906 
Impuestos a declarar (Impuesto a la renta 29.5%) S/. 1,181 S/. 1,181 S/. 1,144 S/. 1,181 S/. 1,181 S/. 1,144 S/. 1,181 S/. 1,181 S/. 1,144 S/. 1,181 S/. 1,181 S/. 1,152 
Utilidad después de impuestos  S/. 2,822 S/. 2,822 S/. 2,733 S/. 2,822 S/. 2,822 S/. 2,733 S/. 2,822 S/. 2,822 S/. 2,733 S/. 2,822 S/. 2,822 S/. 2,754 
    -S/. 43,430                         
Utilidad acumulada  S/. 2,822 S/. 5,643 S/. 8,377 S/. 11,198 S/. 14,020 S/. 16,753 S/. 19,575 S/. 22,396 S/. 25,130 S/. 27,951 S/. 30,773 S/. 33,527 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- El costo mensual de menús se calcula en base a 120 menús diarios por 20 días al mes (2400 unidades de menús) 
 
- Todos los costos son resultados de la división entre los 12 meses de los cálculos anuales. 
 
- Los impuestos a declararse son en base a los reglamentarios para las Mypes. 
 
- De acuerdo a nuestra proyección en nuestro incremento de ventas; para el tercer año de operaciones deberemos cambiar al régimen de pequeña 
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3.7. Política de precios 
 
 
La política de precios de nuestros productos será determinada de acuerdo al comportamiento 
de nuestro mercado y la demanda; principalmente de la oferta de nuestra competencia en 
relación a precios, promociones y la calidad de sus productos. 
 
Asimismo, de acuerdo al resultado del estudio del mercado podremos determinar el 
porcentaje de la demanda proyectada para nuestro producto. 
 
Cabe mencionar que nuestros costos están cubiertos por el precio determinado. 
 
Los costos calculados son en base a los precios actuales de los insumos necesarios para 
nuestros menús. Para el cálculo del costo del menú a ofrecer se consideró el promedio de los 
costos de 9 tipos de menús. 
 
A continuación, se muestra el detalle de 3 tipos de menús y el costo de la elaboración según 
los insumos que requiere: 
 
Tabla N° 14: Opción 2 tilapia al horno 
 
 




    
       
- 150 gr. Tilapia  4.40  
 -   50 gr. de arroz  0.23  
 -   50 gr. Choclo desgranado  0.93  
- Otros insumos  2.00  
 -   Costos Fijos (preparación, gas, electricidad, agua).  2.32  
      
 Total    S/. 9.88 
       
  Fuente: Elaboración propia     
 
 
La Tilapia al horno es un tipo de menú orientado a pacientes hipertensos por ser bajo en 
grasa y calorías. Es fuente de proteína, vitaminas B3, B6 y B12, ácido fólico, ácidos grasos 
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Tabla N° 15: Opción 3d pavita al horno c/garbanzos y verduras salteadas 
 
 




    
      
      
 -   150 gr. de Pavita  2.18  
 -   50 gr de garbanzos  0.49  
 -   25 gr. De zapallo italiano  0.21  
 -   25. gr. De pimentón  0.15  
 -   15 gr. De cebolla  0.06  
 -   Otros insumos  2.00  
 -   Costos Fijos (preparación, gas, electricidad, agua).  2.33  
     
 Total   S/. 7.42 
      
 Fuente: Elaboración propia     
 
La carne de pavita es una excelente alternativa de consumo para pacientes diabéticos 
debido a su bajo colesterol. Es fuente de proteína, vitaminas B12, asimismo se puede 
destacar el aporte de minerales como el potasio, fósforo, hierro, magnesio y zinc. Ayuda a 
reforzar el sistema inmunológico, disminuye los triglicéridos, la glucosa y el colesterol. 
 
Tabla N° 16: Opción 1l pollo a la plancha c/ puré de papas 
 
 




    
      
 -   150 gr de pechuga de pollo  2.63  
 -   80 gr de papa amarilla  0.32  
 -   50 gr de pepino  0.09  
 -   2 Unid. de tomates  0.15  
 -   35 gr de lechuga  0.15  
 -   Otros insumos  2.00  
 -   Costos Fijos (preparación, gas, electricidad, agua).  2.33  
     
 Total   S/. 7.66 
      
 Fuente: Elaboración propia     
 
El consumo de pechuga de pollo es una buena alternativa de consumo para pacientes que 
deseen mantener una dieta ligera. Es bajo en grasa y colesterol. Es fuente de proteínas y 
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En el siguiente cuadro se muestra el cálculo del costo del menú a ofrecer: 
 
Tabla N° 17: Lista de menús a ofrecer 
 
 LISTA DE PLATOS A OFRECER  
Item Descripción Costo (S/) 
Opción 1 Pollo a la Naranja 8.22 
Opción 2 Tilapia al Horno 10.34 
Opción 3 Filete de ternera c/Crema de verduras 12.4 
  10.32 
Opción 1D Ternera guisada + Arverjitas partidas 12.34 
Opción 2D Macarrones c/salsa de tomate + Pollo en guiso 8.01 
Opción 3D Pavita al horno c/garbanzos y verduras salteadas 7.74 
  9.36 
Opción 1L Pollo a la plancha c/pure de papas 7.80 
Opción 2L Ensalada de fideos c/conserva de atun 10.88 
Opción 3L Verduras salteadas con papa amarilla y ensalada 8.09 
  8.92 
 Costo Insumos promedio por plato S/. 9.53 
 Cantidad de platos x dia 100 
 Dias x mes 20 
 Costo total de Insumos x mes S/. 19,060.00 
   
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El costo total promedio es un aproximado, debemos considerar que estas cifras puedan 
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4.1.1. Presupuesto operativo 
 
El Presupuesto Operativo nos permitirá tener una visión general de los gastos para llevar a 
cabo las actividades operativas de nuestra empresa en un periodo determinado. En el 
siguiente cuadro se detalla el Presupuesto Operativo de la empresa. 
 
En el siguiente cuadro se detalla el Presupuesto Operativo de la empresa. 
 




COSTOS ANUALES PROYECTADOS 
 
Proyeccion inflacion  2% 2% 2% 2% 
Presupuesto de Produccion 2018 2019 2020 2021 2022 
Pechuga de pollo 35,280.00 36,056.16 36,849.40 37,660.08 38,488.60 
Pollo entero 14,688.00 15,011.14 15,341.38 15,678.89 16,023.83 
Bisteck 36,000.00 36,792.00 37,601.42 38,428.66 39,274.09 
Carne Guiso 25,200.00 25,754.40 26,321.00 26,900.06 27,491.86 
Chuleta 12,480.00 12,754.56 13,035.16 13,321.93 13,615.02 
Bonito 37,440.00 38,263.68 39,105.48 39,965.80 40,845.05 
Tilapia 50,400.00 51,508.80 52,641.99 53,800.12 54,983.72 
Queso fresco 864.00 883.01 902.43 922.29 942.58 
Aceite de Ajonjoli 198.00 202.36 206.81 211.36 216.01 
Aceite de Oliva 1,290.00 1,318.38 1,347.38 1,377.03 1,407.32 
Atun 22,680.00 23,178.96 23,688.90 24,210.05 24,742.67 
Arroz Integral 4,320.00 4,415.04 4,512.17 4,611.44 4,712.89 
Avena 252.00 257.54 263.21 269.00 274.92 
Canela China 60.00 61.32 62.67 64.05 65.46 
Champiñones 432.00 441.50 451.22 461.14 471.29 
Choclito bebe 768.00 784.90 802.16 819.81 837.85 
Fideos fusili 1,380.00 1,410.36 1,441.39 1,473.10 1,505.51 
Fideos municion 604.80 618.11 631.70 645.60 659.80 
Leche light / Sin lactosa 546.00 558.01 570.29 582.83 595.66 
Pimienta negra 105.00 107.31 109.67 112.08 114.55 
Vinagre blanco 264.00 269.81 275.74 281.81 288.01 
Lentejas 144.00 147.17 150.41 153.71 157.10 
Arverja partida 264.00 269.81 275.74 281.81 288.01 
Frejol caballero bebe 336.00 343.39 350.95 358.67 366.56 
Frejol canario 192.00 196.22 200.54 204.95 209.46 
Frejol castilla 240.00 245.28 250.68 256.19 261.83 
Frejol panamito 384.00 392.45 401.08 409.91 418.92 
Garbanzo 264.00 269.81 275.74 281.81 288.01 
Moron 158.40 161.88 165.45 169.09 172.81 
Moron partido 144.00 147.17 150.41 153.71 157.10 
Pallares 264.00 269.81 275.74 281.81 288.01 
Papa seca 192.00 196.22 200.54 204.95 209.46 
Quinua 288.00 294.34 300.81 307.43 314.19 
Quinua pequeña 278.40 284.52 290.78 297.18 303.72 
Trigo amarillo 182.40 186.41 190.51 194.71 198.99 
Trigo blanco 168.00 171.70 175.47 179.33 183.28 
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Presupuesto Materiales Directos 2018 2019 2020 2021 2022 
Contenedores de plasticos 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
Bolsas de empaque 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 
Menaje 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
Total Presupuesto Materiales Directos 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 
 
Presupuesto de MOD 2018 2019 2020 2021 2022 
Cheff 20,358.00 20,358.00 20,358.00 20,358.00 20,358.00 
Ayudante de Cocina 13,572.00 13,572.00 13,572.00 13,572.00 13,572.00 
Total Presupuesto MOD 33,930.00 33,930.00 33,930.00 33,930.00 33,930.00 
 
Presupuesto de Gastos de Distribucion 2018 2019 2020 2021 2022 
Alquiler de Minivan 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 
Combustible 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 
Total Presupuesto Costos Indirectos 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 
 
Presupuesto de Gastos Administrativos 2018 2019 2020 2021 2022 
Administrador 24,882.00 24,882.00 24,882.00 24,882.00 24,882.00 
Jefe de Logistica 21,866.00 21,866.00 21,866.00 21,866.00 21,866.00 
Mantenimiento Economato 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 
Mantenimiento Equipo Oficina 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 
Total Presupuesto Costos Indirectos 48,548.00 48,548.00 48,548.00 48,548.00 48,548.00 
 
Presupuesto Gastos de Ventas 2018 2019 2020 2021 2022 
Publicidad y Marketing 12,240.00 12,948.00 13,726.80 14,583.48 15,525.83 
Hosting 500.00 550.00 600.00 650.00 700.00 
Seguridad Digital 12,000.00 14,400.00 17,280.00 20,736.00 24,883.20 
Otros gastos 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 
Alquileres 39,600.00 39,600.00 39,600.00 39,600.00 39,600.00 
Total Presupuesto Gastos de Ventas 69,340.00 72,498.00 76,206.80 80,569.48 85,709.03 
 





Interpretación: Para el presente proyecto, el presupuesto operativo nos permite detallar los 
costos y gastos que se van a realizar para llevar a cabo las actividades operativas en función a 
las ventas que se proyectan. De esta manera se realiza el presupuesto operativo, detallando la 
materia prima, insumos, mano de obra y otros aspectos importantes que se requiere. 
Respecto al Total Presupuesto de Producción, se estima cerrar el primer año con un monto de 
S/ 248,751.00, esto involucra los insumos básicos para la elaboración de los almuerzos. 
 
Se proyecta un incremento del 2% en el costo de los insumos a partir del segundo año, este 
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El presupuesto operativo comprende también otros costos como materiales Directos, mano de 
obra directa, gastos de distribución, gastos administrativos que para los 5 años proyectados se 
estima no habrá variación en los gastos. Sin embargo, con respecto a los gastos de ventas 
tenemos al Hosting, Publicidad y Marketing, para ello se estima un incremento del 10% cada 
año y en seguridad Digital un incremento del 20% respecto al año anterior. 
 
La correcta elaboración del presupuesto operativo, permite tener con mayor claridad y 
precisión la suma de costos de los elementos necesarios para llevar a cabo sus actividades de 
producción y concretar con éxito la elaboración del producto. 
 
4.1.2. Presupuesto financiero 
 
En el siguiente cuadro se detalla el Presupuesto Financiero de la empresa. 
 
 
Tabla N° 19: Presupuesto financiero  
 
 Activos Fijos Tangibles 2018 2019 2020 2021 2022 
01 Lavadero de 2 pozas 1,980.00 - - - - 
01 Cocina Mural de 4 quemadores 2,640.00 - - - - 
01 Mesa de Trabajo 990.00 - - - - 
01 Camara de Conservacion 5,940.00 - - - - 
02 Licuadoras 800.00 - 800.00 - 800.00 
Menaje (Olla,Utensilios de Cocina) 3,000.00 - 3,000.00 - 3,000.00 
Campana y Extractor de Humo 3,960.00 - - - - 
Extintores 250.00 - - - - 
Material varios 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 
Laptop Lenovo Aspire 5534 2,700.00 - - - - 
Impresoras 260.00 - - - - 
Escritorios de oficina 340.00 - - - - 
Sillas de oficina 100.00 - - - - 
Repisa para documentos 300.00 - - - - 
Equipos celulares smartphone 400.00     
Total Fijos Tangibles 24,160.00 500.00 4,300.00 500.00 4,300.00 
 
Activos Fijos Intangibles 2018 2019 2020 2021 2022 
Plataforma Virtual 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 
      
Gastos Pre Operativos 2018 2019 2020 2021 2022 
Publicidad y Promocion 2,000.00 - - - - 
Licencia y Certificado de Defensa Civil 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 
Gastos Legales y Tributarios 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 
Garantia de Alquiler 6,600.00 - - - - 
Total Gastos Pre Operativos 9,770.00 1,170.00 1,170.00 1,170.00 1,170.00 
Total Presupuesto Financiero 43,430.00 11,170.00 14,970.00 11,170.00 14,970.00 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Interpretación: El presupuesto financiero está relacionado con la inversión que se va a 
realizar para llevar a cabo el proyecto y la rentabilidad que va a generar. El presente 
Presupuesto Financiero está proyectado para los 5 primeros años. Está compuesto por los 
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Activos Fijos Tangibles que en el primer año suman S/ 24,160.00. Incluye todos los 
elementos físicos que se requiere para equipar el área de trabajo como la implementación 
de la cocina y oficinas. Se estima que cada 2 años se va a renovar en el menaje y otros 
elementos que por su uso se desgastan. Respecto al Activo Fijo Intangible, se considera a la 
Plataforma Virtual manteniendo el costo proyectado durante los 5 años. Los Gastos Pre 
Operativos involucran los pagos anticipados como licencias, certificado de defensa civil, 
gastos tributarios y legales, pago de alquiler y publicidad, que se requieren efectuarlos al 
inicio para poder comenzar con las actividades. 
 
Se concluye que el Total del Presupuesto Financiero para el primer año es de S/ 43,430.00. 
 
4.1.3. Presupuesto maestro 
 
En el siguiente cuadro se detalla el Presupuesto Maestro de la empresa. 
 
Tabla N°20: Presupuesto maestro   
 PRESUPUESTO MAESTRO   
CONCEPTO  2018 2019 2020 2021 2022 
INGRESOS       
Ventas  576,000.00 576,000.00 760,320.00 1,032,000.00 1,236,000.00 
Costos de Ventas  274,464.00 274,464.00 380,160.00 516,000.00 647,664.00 
Utilidad Bruta  301,536.00 301,536.00 380,160.00 516,000.00 588,336.00 
EGRESOS       
Gastos Materiales Directos  5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 
Gastos Mano de Obra  29,430.00 29,430.00 33,930.00 33,930.00 33,930.00 
Gastos Administrativos  42,348.00 42,348.00 48,548.00 48,548.00 48,548.00 
Gastos de Distribucion  36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 
Gastos de Ventas  95,020.00 102,546.00 110,129.36 119,065.48 128,237.03 
Gastos Pre Operativos  43,430.00 11,170.00 14,970.00 11,170.00 14,970.00 
Gastos Financieros  2,170.61 - - - - 
Total Egresos  253,398.61 226,494.00 248,577.36 253,713.48 266,685.03 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  48137.39 75042 131582.64 262286.52 321650.97 
Impuesto (29.5%)  14,200.53 22,137.39 38,816.88 77,374.52 94,887.04 
UTILIDAD NETA  33,936.86 52,904.61 92,765.76 184,912.00 226,763.93 
Pago de la Deuda  40,000.00 - - - - 
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - 6,063.14 52,904.61 92,765.76 184,912.00 226,763.93   
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Interpretación: El presupuesto maestro está compuesto por el resumen del presupuesto 
operativo y financiero; en donde se involucra los procesos de planeación para lograr los 
objetivos trazados en la empresa, por lo tanto; está compuesto por todas las áreas del 
negocio. Los ingresos se resumen en las ventas generadas y al tercer año se incrementará el 
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Respecto a los egresos involucran todos los gastos de las diversas áreas, incluyendo los 
materiales directos y mano de obra. El total de egresos para el primer año es de S/ 253,398.61 
se incluye aquí el pago de los intereses financieros (gastos financieros) y la amortización total de 
la deuda. A partir del segundo año se obtiene un flujo de caja financiero y una utilidad neta con 
resultados positivos, debido a que la deuda estará 100% cancelada. 
 
También nos muestra que el aporte social por parte de los accionistas de la empresa no 
podrá ser recuperado en el primer año de operaciones puesto que dejaríamos al negocio en 
una situación difícil e inestable; esta recuperación podrá hacerse efectiva a partir del 
segundo año. 
 
4.2. Estructura de la inversión        
4.2.1. Inversión tangible        
  Tabla N° 21: Inversión tangible      
  INVERSIÓN TANGIBLE      
         
  BIENES UNIDADES PRECIO UNITARIO   TOTAL  
  Laptop Lenovo Aspire 5534 2 S/. 1,350.00 S/. 2,700.00  
  Impresoras 1 S/. 260.00 S/. 260.00  
  Celulares Smartphone 2 S/. 400.00 S/. 400.00  
      S/. 3,360.00  
        
  INVERSIÓN TANGIBLE      
          
  MUEBLES Y ENSERES UNIDADES PRECIO UNITARIO   TOTAL  
  Escritorios de oficina 2 S/. 170.00 S/. 340.00 
  Sillas de oficina 2 S/. 50.00 S/. 100.00 
  Repisa para documentos 2 S/. 150.00 S/. 300.00 
  Lavadero de 2 pozas 1 S/. 1,980.00 S/. 1,980.00 
  Cocina Mural de 4 quemadores 1 S/. 2,640.00 S/. 2,640.00 
  Mesa de trabajo mural con un nivel inferior 1 S/. 990.00 S/. 990.00 
  Cámara conservación de 04 media puertas 1 S/. 5,940.00 S/. 5,940.00 
  Campana y Extractor de Humo 1 S/. 3,960.00 S/. 3,960.00 
  Licuadoras 2 S/. 400.00 S/. 800.00 
  Menaje (Olla,Utensilios de Cocina) 1 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 
  Extintores 1 S/. 250.00 S/. 250.00 
  Material descartable 1 S/. 500.00 S/. 500.00 
       S/. 20,800.00 
     SUMA TOTAL S/. 24,160.00 
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Interpretación: La inversión Tangible está compuesta por los Bienes que requiere la 
empresa para poder trabajar con un total de S/ 3,360.00 y los Muebles y Enseres, que son 
elementos importantes para la implementación del área de producción y de oficina, 
sumando S/ 20,800.00. El total de la Inversión Intangible es de S/ 24,160.00. 
 
4.2.2. Inversión intangible 
 
Tabla N°22: Inversión intangible 
 
INVERSIÓN INTANGIBLE  
DESCRIPCIÓN  COSTO 
Licencia y Certificado de Defensa Civil S/. 170.00 
Gastos Legales y Tributarios S/. 1,000.00 
Publicidad y promoción S/. 2,000.00 
Plataforma Virtual S/. 9,500.00 
Garantia de Local S/. 6,600.00 
 S/. 19,270.00 
 
 




Interpretación: La Inversión Intangible para el presente proyecto suman en Total S/ 
19,270.00. Esto implica que en conjunto los activos poseen la capacidad de generar 




4.2.3. Capital de trabajo 
TablaCAPITALN°23: CapitalDETRABAJOdetrabajo 
 
     
 Descripción  Mensual  
 Insumos S/. 25,814.25 
     
 Pago de sueldos S/. 6,850.00 
     
 Alquiler de local S/. 3,300.00 
     
 Distribución (Alquiler de Minivan) S/. 2,000.00 
     
 Seguridad Digital S/. 1,000.00 
     
 Otros gastos (Servicios básicos) S/. 800.00 
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CAPITAL DE TRABAJO  
Descripción  Mensual 
Hosting S/. 41.67 
Publicidad y Marketing S/. 1,861.50 
Comisión Visa S/. 800.00 
 S/. 42,467.42 
    
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: El Capital de Trabajo implica los recursos económicos que necesita la 
empresa para comenzar a operar. En ese sentido, es una partida fundamental que se 
requiere en toda actividad empresarial y que a su vez debe ser gestionada con 
responsabilidad. El presente proyecto requiere un monto de S/ 42,467.42 para iniciar con 
las actividades operativas. 
 
Tabla N°24: Estructura de la inversión  
ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN 
Descripción  Monto 
Inversión fija Tangible S/. 24,160.00 
Inversión fija Intangible S/. 19,270.00 
Capital de trabajo S/. 42,467.42 
TOTAL S/. 85,897.42 
    
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: El cuadro muestra de qué manera está compuesta la Estructura de la 
Inversión. Se describe a la Inversión Fija Tangible e Intangible como la base del proceso 
productivo de la empresa durante el horizonte del proyecto y el Capital de trabajo como la 
inversión que se realiza en adquirir los componentes del bien o servicio. Para el presente 
proyecto, la Estructura de la Inversión suman un total de S/ 85,897.42. 
 
 
Tabla N°25: Estructura de capital 
 
ESTRUCTURA DE CAPITAL DE TRABAJO 
 
Accionista 1 33% S/. 15,299.14 
Accionista 2 33% S/. 15,299.14 
Accionista 3 33% S/. 15,299.14 
 100% S/. 45,897.42 
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Interpretación: La estructura del Capital de Trabajo de la empresa está compuesta por los 
aportes de los 3 accionistas; esto implica que cada uno tiene un aporte de S/ 15,299.14 lo 
cual asciende al total de S/ 45,897.42. 
 
4.3.  Financiamiento de la inversión 
 
Después de la solicitud de simulación para el financiamiento requerido a las entidades 
bancarias, analizando la opción más conveniente en cuanto a requisitos y facilidades; la 
empresa ha decidido solicitar el préstamo proveniente del banco Ban Bif, quien nos ha 
otorgado los S/ 40.000.00 que se requiere con una tasa de Interés del 10%, durante el plazo 
de 1 año. 
 
4.3.1. Estructura del financiamiento 
 
Tabla N°26: Estructura de financiamiento  
 
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO   
 %   
Capital Propio 54% S/. 45,897.42 
Préstamo Bancario 47% S/. 40,000.00 
TOTAL 100% S/. 85,897.42 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: La Estructura de Financiamiento está compuesta por Capital propio de los 3 
inversionistas, que equivale un 54% con la suma de S/ 45,897.42 y el préstamo bancario de 
S/ 40,000.00 que forma parte del 46% del total. Lo que se busca es que el préstamo 
bancario sea una fuente de utilidad y genere beneficios a corto plazo, asimismo, se 
proyecta a que la deuda pueda ser cancelada en el periodo del primer año. 
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• Cronograma de pago de Scotiabank 
 






























Fuente: Banco Scotiabank – cronograma de pago 
 
 
• Cronograma de pago de Mi Banco 
 





































• Cronograma de pago del banco interbank 
 


































• Cronograma de pago del banco de crédito del perú 
 





























CAPITULO IV – PRESUPUESTOS, INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO  
 
 
Fuente: Banco BCP – cronograma de pago 
4.3.3. Cuadro de servicios de la deuda 
 
































Se presenta el Cronograma de pagos del Banco BanBif, quien nos ha otorgado el financiamiento 
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4.3.4. Preparación de los EE.FF 
 




INVERSIONES         
Plataforma virtual 
(1) 
     
      
Publicidad y promoción 
(2)    
     
Investigación de mercado 
(3)   
   
Implementación de Local 
(4)   
    
Garantia de Local 
(5)      
      
Licencia y Certificado de Defensa Civil 
Gastos Legales y Tributarios 
(6) 
  
Total Inversiones      
INGRESOS          
Número de Almuerzo a ofrecer por dia 
Precio de Venta 
 (7)      
        
Dias por mes         
Total Ingresos         
Costos Operativos      
COSTO DE VENTAS      
Producción de Menus     
Costo de menú (8)      
Menus totales por año      
Proceso Productivo      
Costo de Alquiler       
Agregar costo implementacion (Equip. Cocina) 
Cheff (1)          
Responsable de Logistica    
Ayudante (1)          
Publicidad y marketing     




(9)       
        
Marketing digital 
 (10)      
        
RRHH           
Administrador         
Gastos Generales - Operaciones 
Hosting 
(12)          
          
Seguridad digital 
(13)      
       
Distribución (Alquiler de Minivan+Combustible) 
4% Comision Visa (50% pago VISA) 
  (15)       
Gastos oficina         
Otros gastos 
(14)        
         
Gastos Financieros      
Financiamiento del 42%     
Utilidad Operativa      
Impuestos a declarar      
Utilidad después de impuestos 
 
 
 Año 0 Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5 
S/. 9,500          
S/. 2,000          
S/. -          
S/. 24,160          
S/. 6,600          
S/. 170          
S/. 1,000          
S/. 43,430          
  Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5 
    100%  120%  120%  120% 
  120  120  144  172  206 
 S/. 20 S/. 20 S/. 22 S/. 25 S/. 25 
  20  20  20  20  20 
 S/. 576,000 S/. 576,000 S/. 760,320 S/. 1,032,000 S/. 1,236,000 
 S/. 528,445 S/. 493,800 S/. 624,021 S/. 768,797 S/. 909,633 
  274,464  274,464  380,160  516,000  647,664 
 S/. 9.53 S/. 9.53 S/. 11.00 S/. 12.50 S/. 13.10 
  28,800  28,800  34,560  41,280  49,440 
  92,008  92,008  103,725  103,725  103,725 
  39,600  39,600  39,600  39,600  39,600 
  4,012  4,012  4,012  4,012  4,012 
  17,658  17,658  21,933  21,933  21,933 
  18,966  18,966  23,558  23,558  23,558 
  11,772  11,772  14,622  14,622  14,622 
  34,080  38,388  41,567  44,823  48,166 
  18,000  21,600  24,000  26,400  28,800 
  7,080  7,788  8,567  9,423  10,366 
  9,000  9,000  9,000  9,000  9,000 
  21,582  21,582  26,807  26,807  26,807 
  21,582  21,582  26,807  26,807  26,807 
  64,140  67,358  71,763  77,442  83,271 
  500  550  600  650  700 
  12,000  14,400  17,280  20,736  24,883 
  36,000  36,000  36,000  36,000  36,000 
  3,840  4,608  6,083  8,256  9,888 
  1,800  1,800  1,800  1,800  1,800 
  10,000  10,000  10,000  10,000  10,000 
  42,171  0  0  0  0 
  42,171  0  0  0  0 
  47,555  82,200  136,299  263,203  326,367 
 29.5% 14,029  24,249  40,208  77,645  96,278 
  33,527 57,951 96,091 185,558 230,089 
-S/. 43,430 33,527  57,951  96,091  185,558  230,089  
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CAPITULO 5 - EVALUACIÓN FINANCIERA Y SENSIBILIZACIÓN 
 
 
5.1 Evaluación financiera del negocio  
 
Tabla N° 33: Cuadro de balance general 
 
  INERSIONES GOURMET SAC     
 Estado de Situación Financiera (Balance General)    
  Miles de Nuevos Soles     
DESCRIPCION 2018  2019 2020  2021 2022 
(101) Efectivo y Equivalentes al Efectivo - Caja 79,424 81,012 82,633 84,285 85,971 
(1644) Deposito en garantia por Alquileres 6,600 - -  - - 
(235) Existencias en proceso - Inventario 5,182 5,296 5,413 5,532 5,654 
Total Activos Corrientes 91,206 86,309 88,046 89,817 91,625 
(272) Maquinaria y equipos 21,744 - 1,916 1,884 - 1,916 1,884 
(342) Patentes 12,670 10,670 10,670 10,670 10,670 
Total Activos No Corrientes 34,414 8,754 12,554 8,754 12,554 
TOTAL DE ACTIVOS 125,620 95,063 100,600 98,571 104,179 
Pasivos y Patrimonio        
(42) Pago a Proveedores - Cuentas por pagar 26,926 3,380 7,297 3,616 7,538 
(635) Alquileres- Serv. Prestados por terceros 6,600 - -  - - 
Total Pasivos Corrientes 33,526 3,380 7,297 3,616 7,538 
Otros Pasivos 12,670 10,670 10,670 10,670 10,670 
Total Pasivos No Corrientes 12,670 10,670 10,670 10,670 10,670 
Total Pasivos 46,196 14,050 17,967 14,286 18,208 
Patrimonio -  - -  - - 
(501) Capital Social 79,424 81,012 82,633 84,285 85,971 
Total Patrimonio 79,424 81,012 82,633 84,285 85,971 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 125,620 95,063 100,600 98,571 104,179 
         
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: Con los resultados de nuestro Balance General podemos definir que la 
situación financiera para nuestra empresa nos presenta un plano favorable para cada año 
operativo proyectado, como se puede ver el financiamiento que se solicitaría estaría 
completamente cancelado antes de cumplirse en el primer año, por tal no mantenemos 
cuentas por pagar financieras. 
 
El flujo de efectivo que manejamos es positivo con el cual podemos continuar con las 
operaciones de la empresa; en contrapartida el capital social (S/ 45,897.42) acumulado ha 
sido incrementado ya que se considera el flujo efectivo al finalizar el primer año operativo 
de nuestra empresa (S/ 33,527) lo cual asciende a S/ 79,424.00. Asimismo, vemos que la 
inversión inicial realizada por el tema del equipamiento registra la depreciación estándar 
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Tabla N° 34: Cuadro de estado de resultados 
 
EMPRESA:  Inversiones Gourmet SAC      
ESTADO DE RESULTADOS           
Del 01/01/2018 al 31/12/2018           
  Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5 
VENTAS  576,000 576,000 760,320 1,032,000 1,236,000 
(-) Costo de Ventas - 228,720 - 274,464 - 380,160 - 516,000 - 647,664 
UTILIDAD BRUTA  347,280 301,536 380,160 516,000 588,336 
(-) Gastos de Administracion - 48,548 - 48,548 - 48,548 - 48,548 - 48,548 
(-) Gastos de Ventas - 73,180 - 77,106 - 82,289 - 88,825 - 95,597 
UTLIDAD DE OPERACIÓN  225,552 175,882 249,323 378,627 444,191 
(-) Gastos Financieros  2,171 -  -  -  - 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  227,723 175,882 249,323 378,627 444,191 
(-) Impuestos 29.5% - 38,858 - 51,885 - 73,550 - 111,695 - 131,036 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS  188,864 123,997 175,772 266,932 313,155 
(-) Participaciones - 7,429 - 9,920 - 14,062 - 21,355 - 25,052 
UTILIDAD NETA  181,435 114,077 161,710 245,577 288,103 
            
 





Interpretación: El presente Estado de Resultados muestra la Utilidad Neta obtenida 
durante el periodo del primer año. El resultado de la Utilidad Neta es de S/. 181,435.00. Las 
ventas realizadas han sido favorables, lo cual han permitido cubrir los costos y gastos que 
implica la producción de los almuerzos, la operación de las actividades de la empresa y los 
pagos por impuestos. 
 
Se estima que en los siguientes años las utilidades netas se irán incrementando, mostrando 
































5.2 Ratios financieros 
 
Tabla N° 35: Cuadro de ratios financieros 
 
 RATIOS FINANCIEROS    
Liquidez 2018 2019 2020 2021 2022 
Tesorería 0.53 3.36 1.59 3.28 1.60 
Prueba Acid 0.37 1.80 0.85 1.75 0.85 
Actividad 2018 2019 2020 2021 2022 
Per. Prom. Pagos 1.40 0.15 0.23 0.09 0.14 
Solvencia 2018 2019 2020 2021 2022 
Est. Financiam 7.76 2.32 2.90 2.26 2.83 
Grado Propiedad 0.11 0.30 0.26 0.31 0.26 
Rentabilidad 2018 2019 2020 2021 2022 
ROA 1.64 5.67 6.69 11.92 11.69 
ROE 14.36 18.80 26.12 38.89 44.73 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ratios de liquidez 
 







Con el resultado obtenido en esta fórmula podemos afirmar que la empresa contara con la 
liquidez adecuada para poder cumplir con las obligaciones de corto plazo que se tenga, de una 
manera ajustada pero justa; esto dependerá del orden con que se afronten las obligaciones 
presentadas. 
 









Este ratio nos da una idea más clara y precisa sobre la situación de liquidez de la empresa ya 
que se le quitan las partidas menos liquidas del activo corriente; nos muestra el dinero en 
efectivo que la empresa tendría a disposición para cumplir con algún requerimiento por parte 
de los accionistas, sin embargo no es un ratio muy exacto ya que como empresa gran parte del 
dinero estará invertido en insumos y necesidades operativas del negocio. 
 
79 






Ratios de actividad 
 







Con este ratio se puede determinar la obligación registrada para con nuestros proveedores; el 
nivel de cumplimiento que tendrá la empresa para con ellos y el acuerdo que se llegue a tener 
con respecto al tiempo de pago; nuestra empresa cuenta con un plano favorable en este 
aspecto incluso considerando que trabajaremos con proveedores a los cuales se les cancelara 
al contado al inicio de operaciones. 
 
 
Ratios de solvencia 
 







Este ratio nos muestra la estructura de financiamiento de la empresa; los indicadores 
obtenidos son bajos a partir del segundo año de operaciones ya que el financiamiento 
obtenido para el inicio de operaciones viene a ser cancelado dentro del primer año (deudas a 
corto plazo) de esta manera los ingresos generados serían más líquidos para la empresa. 
 
 
Ratios de rentabilidad 
 
Estos ratios nos ayudan a determinar la situación de la empresa en relación con las inversiones 
realizadas para el punto de vista de los accionistas (Activos y Patrimonio) 
 
 









Rentabilidad 2018 2019 2020 2021 2022 
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Permite medir la Rentabilidad del activo y su eficiencia. En general se muestra que la 
administración en el primer año obtiene un rendimiento bajo de los activos bajo su control; pero 
 
 
esto no se debe al mal uso de los activos sino al cumplimiento total del financiamiento adquirido, 
quiere decir que los activos con los que cuenta la empresa han sido de gran aporte y utilidad 
generando beneficios y aportando a las utilidades de la empresa lo cual nos ha permitido cumplir 
con todas las obligaciones presentadas; la situación mejora significativamente para los siguientes 
años productivos ya que no tendremos deudas pendientes de cancelación y la generación de 
utilidades por parte de los activos de la empresa será directo para el negocio. 
 








Rentabilidad 2018 2019 2020 2021 2022 
ROA 1.64 5.67 6.69 11.92 11.69 
ROE 14.36 18.80 26.12 38.89 44.73 
 
 
El ROE, permite medir la Rentabilidad del Patrimonio. En el presente caso, los indicadores son 
favorables para los inversionistas puesto que supera el indicador del ROA. El patrimonio 
invertido ha generado por su parte las utilidades favorables para que en contribución con los 
activos se pueda cubrir todas las responsabilidades adquiridas por parte del negocio. 
 
Sin embargo también nos muestra que la recuperación directa de este patrimonio no puede 
ser retribuida en su totalidad a los inversionistas en el primer año de producción, esto se 
generaría a partir del segundo año al no tener más responsabilidades financieras adquiridas; 
asimismo se podrá utilizar lo generado para la mejora de la empresa sin necesidad de adquirir 





























































   Año 0    Año 1 
 Deuda S/. 40,000.00  S/. -   
 Patrimonio S/. 45,897.42  S/. 78,010.79  
 Total S/. 85,897.42  S/. 78,010.79  
        
   Año 0    Año 1 
 % Deuda  46.57%   0.00%  
 % Patrimonio  53.43%   100.00%  
       
      Año 1 
  Kd=     7.05% 
 
Beta Sector (desapalancado) 
   
0.68 
  
      
        
 Apalancado Beta proyecto    0.68  
  COK soles    7.16% 
        
  WACC     7.11%  
 










Interpretación: El WACC implica el costo de las fuentes de capital que se han utilizado para 
llevar a cabo el proyecto (deuda + patrimonio). El resultado que figura respecto al Wacc, nos 
indica que la empresa debe rendir no menos del 7.11%, es decir que debe superar esa valla de 
rentabilidad y generar valor en los inversionistas los cuales exigirían como mínimo el 7.16% 
(COK) con los cálculos obtenidos anteriormente sobre el VAN y el TIR podemos asegurar que 
nuestra empresa llega a ser rentable de tal manera que se cumplan con las exigencias 




























































1. La empresa Inversiones Gourmet S.A.C, iniciará sus operaciones con una inversión 
inicial de S/ 85,897.42. La estructura de la inversión que estará compuesta por capital 
propio de los accionista con un monto de S/ 46,097.42 que implica un 54% y el 
financiamiento bancario de S/. 40,000.00 que corresponde el 46% de la inversión. 
 
2. El presupuesto operativo nos permite detallar los costos y gastos que se van a realizar 
para llevar a cabo las actividades operativas en función a las ventas que se proyectan. 
De esta manera se realiza el presupuesto operativo, detallando costos en la materia 
prima, insumos, mano de obra y otros aspectos importantes que se requiere para la 
actividad de producción. 
 
3. El presupuesto Financiero está relacionado con la inversión que se va a realizar para 
llevar a cabo el proyecto y la rentabilidad que va a generar. Se concluye que el Total 
del Presupuesto Financiero para el primer año es de S/ 43,430.00. 
 
4. El presupuesto maestro nos muestra el total de la inversión realizada en la fase pre 
operativo como la operativa; lo cual nos muestra que lo correspondiente al aporte 
directo de los socios (patrimonio) podrá recién ser retribuido a partir del segundo año 
de operaciones. 
 
5. El cálculo de todos los presupuestos están realizados en base al número proyectado de 
menús que hemos calculado por cada mes operativo. 
 
6. Para la proyección de cada año operativo hasta el quinto año hemos considerado una 
inflación aproximada del 2%, lo cual es lo proyectado según la SBS; cabe mencionar 
que los productos que son más afectados por esta variación son los insumos perecibles 
ya que sus precios oscilan dependiendo de la situación del mercado y de las influencias 
externas. 
 
7. Nuestro mercado objetivo se centra en el distrito de San Isidro; enfocándonos en un 
mayor porcentaje en la zona empresarial que es donde se registra una mayor 
demanda de este tipo de servicio; aquellas atenciones que estarían un poco más 
alejadas de esta zona se manejara con un rango de horas adicional. 
 
8. El uso del app para nuestro negocio es la idea innovadora que venimos a ofrecer; 
tratando de ir de acuerdo a la evolución tecnológica y el gran uso que todos le damos 








9. El financiamiento elegido será el de BanBif ya que es la entidad que nos ofrece una 
tasa más baja y el tiempo en que hemos proyectado cubrir la deuda; otras 
instituciones bancarias tienen ciertos parámetros de ofrecer créditos en un mayor 
tiempo lo que generaría un mayor pago de intereses. 
 
10. El análisis de los ratios financieros nos muestras un plano favorable para nuestros años 
operativos en su mayoría a partir del segundo año de operaciones ya que no 
contaremos con responsabilidades financieras por cubrir. 
 
11. La asesoría de un community manager y la explotación de todos los medios virtuales 


























































1. Enfocarnos en la zona empresarial del distrito de San Isidro ya que es una zona 
céntrica y nos permitirá cumplir con los horarios establecidos y/o solicitados. 
 
2. Mantener la asesoría de un comunnity manager para el tema de gestiones 
publicitarias vía web y apps. 
 
3. Estar atentos a las innovaciones de nuestra competencia directa; ya que cualquier 
variación podría afectar la demanda para con nuestros productos, generando una 
disminución en nuestros ingresos proyectados. 
 
4. Entablar contacto con las áreas de las empresas directamente a fin de ofrecer 
nuestro servicio de manera corporativa para eventos o reuniones ocasionales. 
 
5. Realizar encuestas esporádicas a nuestros clientes para conocer aquellas 
observaciones y/o mejoras necesarias a fin de ofrecer siempre un servicio 
adecuado y de calidad. 
 
6. Supervisar el buen manejo de los alimentos y la calidad final que va a nuestro 
cliente para no afectar su aceptación. 
 
7. Usar teléfonos Smartphone con whastApp como un sistema de soporte para 
cualquier avería o mal funcionamiento de nuestro app; lo que permitirá no afectar 
nuestro servicio para con nuestros clientes. 
 
8. Entablar relaciones directas con proveedores de los insumos; que garanticen la 
calidad de los productos y el cumplimiento de entrega de los pedidos. 
 
9. Establecer los productos estacionales en frutas y verduras; de esta manera el costo 
de nuestros platos mantendrán su estándar sin afectar el precio final, la adquisición 
y la inversión por nuestra parte. 
 
10. Evaluar la posibilidad de expansión hacia otro distrito para el segundo o tercer año 
operativo; de esta manera haríamos crecer nuestros ingresos. 
 
11. Abrir una cuenta de ahorros empresarial, en donde se tenga una reserva para 
imprevistos en obligaciones o mala situación económica del mercado; lo cual nos 

















1. APEIM , Asociación de Empresas de Investigación de Mercados , Sitio Web: 
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2017.pdf 
 








4. Presupuesto Maestro , Sitio Web: 
https://www.emprendepyme.net/que-es-un-presupuesto-maestro.html 
 
5. Presupuesto Operativo , Sitio Web: 
https://prezi.com/eyvzfe6vvjdy/presupuesto-operativo/ 
 












9. El Comercio , Sitio Web: https://elcomercio.pe/economia/peru/rubro-saludable-
representa-10-pedidos-online-comida-213733 
 




11. INEI – Índices de Precios , Sitio Web: 
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/price-indexes/ 
 











































































ANEXO N° 2: FOCUS GROUP 
 
 




Hora: 8:00 p.m. 
 
1.- Entrevistador: ¿Michael, qué opinión tienes referente a la alimentación saludable? 
 
Michael: La alimentación saludable es difícil de llevarla, sobre todo por el ritmo de vida, el 
trabajo, los estudios y otras obligaciones. Es complicado mantener una vida saludable, cuando 
somos estudiantes solemos comer hamburguesas, comida rápida y eso no contribuye. 
 
2.- Entrevistador: ¿Iván, qué empresas conoce que ofrezcan almuerzos saludables? 
 
Iván: Alguna vez lo he consumido. Pienso que la comida saludable es muy variable pero su 
costo no es barato. En la zona donde trabajo es muy común ver ese tipo de empresas, también 
deliverys, tienen restaurantes que ofrecen ensaladas, dietas especiales y otros. 
 
Percy: No soy seguidor de la comida saludable pero si lo he consumido. Por la rutina que llevo, 
el tiempo va en contra de esto. En época universitaria comía hamburguesas, lo más rápido y 
accesible. Hoy en día la tendencia que hay refleja enfermedades como la diabetes, la obesidad 
y otras enfermedades provenientes de la mala alimentación. Pienso que no sabemos comer 
bien, pues no combinamos las verduras con las porciones adecuadas de carnes. 
 
3.- Entrevistador a los presentes. ¿Normalmente, que medio utilizan para solicitar un menú 
delivery? 
 
Todos: Por la central telefónica, página web, WhatsApp. 
 
Entrevistador: El enfoque del servicio es ofrecer comida balanceada y personalizada tanto para 
personas deportistas como para quienes se cuidan por temas de salud como la Diabetes, la 
hipertensión. 
 
Manuel: Pienso que hay una diferencia entre lo balanceado y personalizado. Respecto a lo 
balanceado, colocas las proporciones correctas en el plato de comida y personalizado es 








Entrevistador: Una persona que desea algún tipo de dieta específicamente, en este caso para 
quienes sufren de Hipertensión o son propensas y desean cuidarse, las dietas son elaboradas 
por la Nutricionista. 
 
Percy: En el distrito de San Isidro hay gente esperando y haciendo colas para almorzar. En ese 
caso, estas personas eligen la opción de hacer sus pedidos por WhatsApp para que lo envíen a 
su centro laboral. Sería una buena alternativa las dietas balanceadas y personalizadas. 
 
Michael: Normalmente, en los centros financieros están gente adulta como los jefes, 
superiores o los gerentes. Podrían captarlos pues aunque no sufran de alguna enfermedad 
deben tener una dieta saludable por la edad. Normalmente, con los años un está más 
propenso a adquirir alguna enfermedad. Yo creo que en el centro financiero de San Isidro hay 
un muy buen público en general. 
 
5.- Entrevistador: ¿Alguien ha tenido algún tipo de inconveniente cuando ha solicitado un 
menú delivery? 
 
David: Alguna vez pedí a Pizza Hut y llegaron tarde. En este caso la pizza era gratis. Sé que al 
joven que dejó la pizza le iban a descontar, entonces todos decidimos pagar la piza. Pienso que 
le podría pasar a cualquiera por diversos motivos como el tráfico u otras cosas. 
 
Percy: Suele pasar también que te traen un menú que no has elegido y frío. 
 
Erickson: Es inevitable y lo he pasado. Pienso que lo que el cliente busca es que tu producto 
final reciba lo que realmente solicitaste y de calidad. Muchas veces el producto que pides llega 
mal, la presentación es mala. 
 
Manuel: Pienso que deben tener cuidado con el servicio o producto que brindan, en el distrito 
de San Isidro hay que tener tino pues los clientes son muy exigentes. Brindar una garantía es 
un tipo de enganche para el cliente. En caso tienes problemas en llegar a tiempo o con el tipo 
de comida que solicitaste, el siguiente almuerzo sería gratis para el cliente. 
 
Percy: Seria muy importante que si crean un App, tenga una opción donde el cliente pueda dar 













6.- Entrevistador: Para cada uno de los presentes, ¿Qué criterio es el que más aprecian entre 
el precio, la calidad, el sabor, la presentación? 
 
El sabor, la presentación, el tiempo, la cantidad y el buen servicio en general. 
 
 
7.- Entrevistador: Dentro del precio promedio, ¿Qué precio estarían dispuestos a pagar por 
un almuerzo saludable? 
 
Erickson: 12 soles, dependiendo del menú. 
 
Percy: El sector financiero en San Isidro un almuerzo convencional oscila entre 15 – 20 soles. 
 
Puedo encontrar de 25, 30 soles o más. 
 
Manuel: Si es un plato saludable que incluye pescado, atún, filete o algo así, el costo es mayor. 
 
Considerar los costos. 
 
 
8.- Entrevistador: ¿Qué complementos consideran que podría acompañar a un almuerzo 
saludable? 
 
Frutas, jugos de frutas, gelatina, snacks. 
 
 
9.- Entrevistador: ¿Qué opinan sobre la creación de un App como medio para ofrecer los 
almuerzos saludables? ¿Les parece una propuesta atractiva? 
 
David: Desde mi punto de vista, la creación de un App lo veras desde un Android. Como sería 
en caso no tengas internet o datos y no puedes realizar el pedido desde el celular. Sería bueno 
crear una Web y presentar los productos que se van a ofrecer en el día. 
 
Percy: El Facebook, es una herramienta favorable que te va a permitir ofrecer, recepcionar tus 
pedidos, opiniones y sugerencias referentes al servicio en general. 
 
Yohana: Para mí sería más práctico una central de pedidos. 
 
Michael: Considero que el WhatsApp sería una buena alternativa. 
 
Manuel: La creación de un aplicativo es costoso. Pienso que no sería rentable pues adquiere 
mantenimiento. Sugiero comenzar usando el WhatsApp y la publicidad realizarla por 
Facebook. He realizado pedidos delivery en San Isidro por vía wathsapp, recibí una buena 






10.- Entrevistador: ¿En qué horario prefieren almorzar? 
 
Todos refieren de 1-2 Pm. 
 
11.- Entrevistador: ¿Cuánto estaría dispuesto a esperar la entrega de su almuerzo? 
 
Michael: Los pedidos deben recepcionarse con anticipación para evitar retrasos. 
 



























































ANEXO N° 3: ENTREVISTA A NUTRICIONISTA 
 




RAZÓN SOCIAL: POLICLINICO LOS PROCERES DE SURCO- ESSALUD. 
 




1. ¿Qué significa para usted comer saludable? 
 
Es consumir alimentos o preparaciones que no sean nocivos para el organismo, asimismo es 
prevenir y evitar enfermedades para mantenerse sano. 
 
2. ¿Cuál es el horario ideal para poder almorzar? 
 
Entre el desayuno y el almuerzo debe haber un rango de seis horas. Al igual que desde el 
almuerzo y la cena mantener un pequeño refrigerio ya sea una fruta para evitar una digestión 
rápida. 
 
3. ¿Cuántas comidas debe consumir una persona al día? 
 
En promedio debe consumir tres comidas grandes y dos pequeñas la composición de cada 
comida depende del estado nutricional de cada persona ya sea obesidad, bajo peso o peso 
normal de acuerdo a eso se hace la distribución calórica. 
 
4. ¿Qué implique una alimentación saludable y balanceada, es lo mismo o hay alguna 
diferencia? 
 
Cuando se habla de un alimento saludable se debe de hablar también de una comida 
balanceada no es comer comida orgánica o natural si no se debe mantener una 
proporcionalidad de nutrientes que necesita nuestro cuerpo. 
 
5. ¿Hay alguna diferencia entre una dieta para diabéticos o una dieta para hipertensos? 
 
La mayor diferencia está en el aporte de glucosa que debe haber en la dieta ya sea de una 
persona hipertensa o diabética se deberá ver los alimentos que tengan alto índice glicémico 







6. ¿Cuál es el porcentaje calórico recomendable para personas diabéticas o hipertensas y 
para una persona que no sufre ninguno de esos males? 
 
El aporte calórico se basa de acuerdo al requerimiento de cada persona en base a su 
antropometría (edad, peso y talla) y tipo de actividad que realiza ya que no existe un 
parámetro y es de acuerdo a la necesidad de cada persona. 
 
7. ¿Cuál es el prototipo de paciente que va a una consulta? 
 
Los pacientes que vienen con una enfermedad crónica siempre vienen con los valores de los 
exámenes auxiliares elevados por ejemplo un diabético cuando su glucosa está alta no viene a 
la consulta, pero si su colesterol es alto acude de inmediato ya que no sabe cómo bajar ese 
incremento y hay otras personas que quieren bajar de peso para eso debe tener un trabajo 
arduo antes. 
 
8. ¿Qué alimentos no debemos dejar de consumir a pesar de estar consumiendo una dieta? 
 
No se debe dejar de consumir frutas y verduras, en cuanto a cereales y tubérculos dependerá 
del aporte calórico que se necesite en nuestra dieta y este se podrá alternar o intercambiar. 
Definitivamente las verduras y frutas son importantes y no se deben quitar de una dieta por el 
aporte de micronutrientes, minerales, vitaminas y fibra. 
 
9. ¿Considera que llevar una alimentación balanceada debe ser solo para aquellas personas 
que tienen algún problema de salud? 
 
El objetivo es consumir un alimento balanceado para mantenerse sano ya que la mayoría de 
las enfermedades es por el mal hábito alimentario. 
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